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Sammanfattning 
 

Byggindustrin i Sverige står idag inför en stor utmaning i att bygga samhället och följa med i den takt 

som populationsökningen kräver. Stigande materialpriser är idag ett faktum och samtidigt finns det 

många gånger en avsaknad av kapacitet hos de svenska leverantörerna då de är uppbundna i 

leverantörsavtal för kommande år. De största byggbolagen i Sverige arbetar sen lång tid tillbaka 

strategiskt med internationella leverantörer för att öka sina marginaler och för att säkra sitt 

materialbehov.  
 
BTH Bygg AB är idag ett företag som bygger, renoverar och underhåller fastigheter i Stor-Stockholm. 

Företaget har expanderat de senaste åren och de satsar på en stark tillväxt fram till år 2020. Arbetet 

med internationella inköp har tidigare varit begränsat på BTH Bygg, men denna typ av inköp ses idag 

som en nödvändighet för att fortsätta växa och vara konkurrenskraftiga i den del av Sverige det byggs 

mest. 
 
Syftet med denna studie är att analysera BTH Byggs existerande inköpsprocess för att vidareutveckla 

och föreslå förbättringar med internationella upphandlingar som utgångspunkt. 
 

Studien har utförts med hjälp av intervjuer för att få en samlad bild kring de frågor som finns vid 

internationella inköp. BTH Bygg AB besitter en stark organisation med mycket erfarenheter kopplade 

till ämnesområdet och fokus har legat på att sammanställa dessa för att komma med förslag och idéer 

kring hur de internationella inköpen ska hanteras.  

 

Rekommendationerna fokuseras till områden kopplade till leverantörsbedömning, kommunikation, 

logistik samt val av produkt.  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nyckelord: Byggindustrin, byggmaterial, inköpsprocess, internationella inköp, leverantör



 

 

  



 

 

Abstract 

The construction industry in Sweden today are facing a major challenge in building society and 

following the pace of population growth. Rising material prices are today a fact, and at the same time 

there is a lack of capacity at the Swedish suppliers as they are bound up in supplier agreements for the 

coming years. The largest construction companies in Sweden have been working strategically with 

international suppliers for a long time to increase their margins and to secure their material needs. 

 

BTH Bygg AB is today a company that builds, renovates and maintains real estate in Stockholm. The 

company has expanded in recent years and is committed to strong growth by 2020. Work on 

international purchasing has previously been limited to BTH Bygg, but this type of purchase is today 

seen as a necessity to continued growth and to be competitive in that part of Sweden where most is 

built. 

 

The purpose of this study is to analyze BTH Bygg's existing purchasing process to further develop and 

propose improvements with international procurement as a starting point. 

 

The study has been conducted with the help of interviews to get a complete picture of the issues of 

international purchasing. BTH Bygg AB has a strong organization with a lot of experience related to 

the subject area, and focus has been on compiling these in order to come up with suggestions and ideas 

on how to handle international purchases. 

 

Recommendations are focused on areas related to supplier assessment, communication, logistics and 

product selection. 
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Förord 

Detta examensarbete är det avslutande momentet på högskoleingenjörsutbildningen Byggteknik och 

design vid Kungliga Tekniska Högskolan i Stockholm. Arbetet har utförts åt BTH Bygg AB under 

vårterminen 2017. 

 

Författarna vill rikta ett stort tack till handledaren George Sioustis då han inspirerat författarna med sitt 

breda kunnande. Det har varit lärorikt att ha George som handledare och kunskaperna kommer 

författarna att ta med sig vidare i livet. Ett stort tack riktas även till skolans akademiska handledare 

Bengt Wik som har visat ett stort engagemang och varit till stor hjälp när han bidragit med vägledning 

och råd under arbetets gång. 

 

Avslutningsvis vill författarna tacka alla respondenter som gjort studien möjlig samt alla medarbetare 

på BTH Bygg AB. 

 

Tack! 

Mari Abrigian & Daniel Almqvist Gärtner 
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1 Inledning 

Syftet med detta avsnitt är att ge en kort introduktion till den bakomliggande bakgrunden och syftet 

med studien samt presentera målet och forskningsämnet. Slutligen presenteras avgränsningarna och 

dispositionen av studien. 

 Bakgrund 1.1

Byggbranschen står idag inför en stor utmaning i att bygga och utveckla samhället för att täcka det 

bostadsbehov som finns i Sverige. Den rådande situationen har ökat trycket på de svenska 

leverantörerna vilket lett till att många har sin kapacitet uppbokad under kommande år. 

Byggnadsmaterialen står för 42% av den totala byggkostnaden och lägre materialkostnader är något 

som kan leda till sänkta produktionskostnader och på så vis ett ökat byggande. Med denna kapacitet- 

och kostnadsfråga som bakgrund finns det skäl till att fler företag fokuserar på internationella 

leverantörer (Statistiska Centralbyrån, 2015). 

 
Då företag idag söker sig utanför landets gränser för att göra affärer ställs det större krav på att 

inköpsavdelningarna besitter god kunskap och kompetens. Ett dåligt inköpsarbete kan leda till extra 

kostnader under produktionsskedet och ett lägre inköpspris får inte stå som ensam motivering när 

leverantörer sökes. Svårigheterna som uppstår vid internationella inköp är flera. En av de mest 

självklara är språket och de eventuella missförstånd som kan uppstå i kommunikationen. Det kan även 

finnas stora skillnader i förhandlingskultur och sättet att göra affärer (van Weele, 2012). 
 
BTH Bygg AB är idag ett medelstort företag som bedriver nybyggnation, ombyggnation och underhåll 

av fastigheter i Stor-Stockholm. Företaget har expanderat de senaste åren och satsar på en stark tillväxt 

fram till år 2020 (BTH Bygg hemsida, 2017). En naturlig del i utvecklandet av verksamheten är att 

företaget ser över sina möjligheter att göra inköp på den internationella marknaden för att sänka sina 

kostnader och få tillgång till en bredare leverantörsbas. 
 
Ytterligare faktorer som spelar in är kvalitetsnormer och logistikupplägg. Inköpsarbetet är en viktig 

funktion inom verksamheten och då BTH Bygg är ett företag som lägger stor vikt vid etiska affärer, är 

det avgörande att detta arbete utförs grundligt och efter en tydlig mall (BTH Bygg AB, 2017). 

 Syfte 1.2

Syftet med denna studie är att analysera BTH Byggs existerande inköpsprocess för att vidareutveckla 

och föreslå förbättringar med internationella upphandlingar som utgångspunkt. Fokus kommer att ligga 

på att effektivisera inköpsprocessen och sänka totalkostnaden i BTH Byggs projekt. Dessa parametrar 

tas i beaktande: 

 Sökande av nya leverantörer 

 Riskanalys 

 Leverantörsbedömningskriterier 

 Viktning av kriterier 

 Kvalitetsnormer 

 Logistik 

 Kommunikation 

 Kultur 
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 Mål 1.3

Målet är att komma med idéer och förslag som kan leda till ett underlag för BTH Bygg. Detta ska 

användas för att underlätta arbetet vid inköp och vid sökandet av internationella leverantörer. 

Det långsiktiga målet är att arbetet ska leda till sänkta kostnader och en bredare leverantörsbas för BTH 

Bygg. 

 Avgränsningar 1.4

Arbetet med studien sker under tio veckor och studien görs enbart hos BTH Bygg. Inköpen som 

studien kommer att behandla rör byggmaterial i Europa, med fokus på norra Europa. Inköpsarbetet 

kommer att beskrivas i sin helhet, men studien fokuserar på de ovan nämnda parametrarna. 

Internationella leverantörer avser företag utan representation i Sverige. 

 Disposition 1.5

Första kapitlet handlar om bakgrund till arbetet, varför det är intressant att utforska ämnet samt målet 

med arbetet. I följande kapitel diskuteras olika typer av metoder, val av metod samt arbetsprocessen 

med arbetet. Därefter görs en nulägesbeskrivning av byggindustrin, hur inköpsprocessen ser ut i 

byggföretag, byggmaterial samt logistik och varför den är viktig vid internationella inköp. Detta följs 

upp av nästa kapitel där fallföretaget, BTH Bygg AB presenteras. Här beskrivs företagets historik, 

organisationsstruktur, befintlig inköpsprocess samt hur företaget idag arbetar med internationella 

inköp. 

 

I nästa kapitel genomförs en litteraturöversikt för att täcka ämnet. Här beskrivs internationella inköp 

och risker och möjligheter med det, hur risker hanteras, viktning av kriterier, förebyggande åtgärder för 

att kvalitetssäkra leverantörer samt uppföljningen. Detta följs av intervjuer med anställda på BTH Bygg 

för att få en djupare förståelse för företagets nuvarande inköpsprocess och ambitionen med 

internationella inköp. Därefter görs en analys av resultatet utifrån den empiriska studien och 

litteraturstudien. Slutligen dras slutsatser av arbetet och rekommendationer samt förslag till vidare 

arbete. Dispositionen illustreras i Figur 1. 
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 Figur 1 – Bild över rapportens disposition
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2 Metod och genomförande 
Syftet med detta kapitel är att presentera valet av metodologiska tillvägagångssättet som används för 

denna avhandling. Kapitlet börjar med en presentation av forskningsansatsen och valet av 

forskningsstrategin och därefter de valda datainsamlingsteknikerna. Detta följs av en presentation av 

studiens tillvägagångssätt samt diskussion om forskningens kvalitet vad gäller tillförlitlighet och 

validitet. 

 Forskningsansats 2.1

Vid start av en studie ställs författarna inför ett val om forskningen ska genomföras med ett deduktivt 

eller induktivt angreppssätt. Det deduktiva angreppssättet tillåter författarna att först utgå från teori och 

tidigare studier för att vidare undersöka insamlade data i praktiken. Det induktiva angreppssättet går ut 

på att författarna drar generaliserbara slutsatser genom observationer för att vidare utveckla en teori 

(Bryman, 2011).  

 
Figur 2 - Deduktion (Bryman, 2011, egen tabell) 

 
Figur 3 - Induktion (Bryman, 2011, egen tabell) 

I denna studie har författarna tillämpat det induktiva angreppssättet. Det genomfördes en generell 

nulägesanalys av byggindustrin samt fallföretaget med hjälp av litteraturstudier. Detta för att få utökad 

kunskap som grund till att genomföra intervjuer. De generella slutsatserna har i första hand styrts av 

kunskap och förståelse som författarna samlat in under tiden, för att vidareutveckla kunskaperna till en 

teori. Trots att det induktiva angreppssättet inte utgår från en teori till en start innebär det inte att det 

arbetas helt förutsättningslöst, utan författarna besitter kunskap som per automatik styrs av ett ämne 

(Thurén, 2007). 

 Forskningsstrategi 2.2

Forskning kan delas in i olika metodiska huvudkategorier med olika sätt att bearbeta information och 

insamlade data. Dessa två forskningsmetoder benämns som kvalitativ forskning och kvantitativ 

forskning. Den kvantitativa forskningsmetoden utmärks som formaliserad samt strukturerad och har sin 

betoning på statistiska mätmetoder och analys av kvantifierbara resultat. Kvantitativ forskning har ett 

deduktivt synsätt på förhållandet mellan teori och praktik. Det vill säga att tyngden läggs på att pröva 

teorin genom praktiska undersökningar (Bryman, 2011). 
 

Teori Hypotes Verklighet 

Verklighet Observation Teori 
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Den kvalitativa forskningen kännetecknas av det induktiva synsättet, där teorin genereras av verkliga 

observationer och insamlad empiri. Den centrala rollen i den kvalitativa metoden är närheten till källan 

författaren hämtar information ifrån. Enligt Bryman (2011) möjliggör den kvalitativa metoden för 

författaren att förstå helheten och få en djupare förståelse av problemet. 

2.2.1 Kvalitativ studie 

En kvalitativ studie har genomförts i form av semistrukturerade intervjuer med berörda för att få en 

djupare förståelse för företaget och dess inköpsverksamhet. Med berörda avses tjänstemän som arbetar 

inom BTH Byggs inköpsenhet, affärsutveckling samt platsledning.  
 
Den semistrukturerade intervjun tillåter författarna att vara flexibla med uppsättningen av 

intervjufrågor och ger även möjlighet att ställa uppföljningsfrågor till det som uppfattas vara relevanta 

svar (Bryman, 2011). Författarna har utgått från fyra frågemallar som innehåller frågor som är 

anpassade efter respondenternas bakgrund och situation. Anledningen till att författarna har valt 

anpassade frågemallar är för att intervjuerna som utförts inte ska generera identiska svar. Dessa 

frågemallar består av öppna frågor för att riktningen på svaren ska avgöras av respondenterna. Öppna 

frågor ger respondenterna möjligheten att ge utförliga svar och tillåter intervjun att beröra andra 

ämnesrelaterade perspektiv. I bilaga A, B, C samt D kan följande frågemallar hittas. 
 
Det gemensamma för alla fem genomförda intervjuerna var att de skulle hållas inom ungefär samma 

tidsram. På så vis behåller studien sitt ämnesfokus under intervjuerna, men möjligheterna ges till 

författarna att ställa följdfrågor. 

 Datainsamling 2.3

Insamling av data har skett via två typer av tekniker som kallas för sekundärdata och för primärdata. 

Till sekundärdata hör exempelvis litteraturstudier och primärdata är information som författarna samlar 

från direkta källor under projektets gång. En typ av primärdata är bland annat intervjuer (Bell, 2006). 

2.3.1 Sekundärdata - litteraturstudier 

Studien inleddes med insamling av sekundärmaterial för att bygga en kunskapsbas inom 

ämnesområdena inköp, inköpsprocess samt internationella inköp. Valet av sekundärmaterial har bestått 

av facklitteratur, vetenskapliga artiklar samt statliga rapporter. För att studien 

ska uppnå ett omfattande perspektiv har även inspiration tagits av vad andra 

forskare har utfört och kommit fram till (Bell, 2006). 

2.3.2 Primärdata - intervjuer 

När författarna bildat en uppfattning av följande ämnesområden, blev nästa steg att utforma frågor för 

att genomföra intervjuer. Detta för att komma så nära informationskällan som möjligt och fördjupa 

kunskaperna inom följande ämnesområden ytterligare. Utöver intervjuer samlades även muntliga källor 

genom deltagande under inköpsmöten samt diskussion med näringslivshandledare. 

 Genomförande 2.4

Studiens tillvägagångssätt beskrivs detaljerat i följande skeden: 

2.4.1 Start och förstudie 

Examensarbetet etablerades genom att kontakt togs med BTH Bygg för att visa intresse för uppdraget 

som företaget hade formulerat. Efter överenskommelse kring upplägg bokades möten in med samtliga 

handledare för att lära känna företaget och dess inköpsverksamhet. Vid det här läget uppstod 

diskussioner om syftet och bakgrunden till vad ambitionen med examensarbetet är och vad dessa 

förväntade sig. I samband med detta genomfördes en förstudie som utförligt beskrev 

problemformulering, syfte samt mål med studien. Däri ingick även att planera kommande tio veckor 
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med aktiviteter för examensarbetet. När förstudien till examensarbetet godkändes startades arbetet med 

studien. 

2.4.2 Litteraturstudier 

I nästa skede tillbringades tid åt att samla och studera information kring byggindustrin, 

inköpsprocessen, internationella inköp samt risker och möjligheter kopplade till internationella inköp. 

Insamling av information inhämtades från KTH:s bibliotek, Stockholms Universitet, internt 

föreläsningsmaterial på KTH samt facklitteratur. Det användes även internetkällor som t ex Sveriges 

Byggindustrier, Konkurrensverket, Boverket, statliga rapporter och rapporter som andra forskare har 

utfört. Information om BTH Bygg samlades via muntliga källor och dokument hämtades från företagets 

intranät. På så vis bildades en uppfattning om hur BTH byggs verksamhet är fördelad och hur 

inköpsprocessen ser ut. Utifrån detta kunde en företagspresentation framföras och användas bland 

annat som underlag för analys. 

2.4.3 Intervjuer 

I det här läget har studiens val av metodik fastställts och fem representanter med varierande 

erfarenheter har valts för att bidra med information till studien. Urvalskriterierna kravställde att 

representanterna skulle ha någorlunda erfarenhet inom bland annat inköp, internationella inköp, 

hantering av utländska leverantörer samt hantering av utländska produkter. Inför intervjuerna 

förbereddes ett anpassat frågeschema till enskild respondent som skickades ut i förväg för att dessa 

skulle ha tid för förberedelser inför intervjuerna. Under intervjun fördelades uppgifterna så att en fick 

vara ansvarig för att genomföra intervjun och den andre hade som uppgift att anteckna och inflika med 

kommentarer. För att undvika missuppfattningar och inte gå miste om information spelades 

intervjuerna in och transkriberades i efterhand. Det transkriberade materialet sammanställdes och 

relevant information fördelades under resultat. Målet med intervjuerna var att nå fram till primärkällan 

som i det här fallet är respondenternas erfarenheter och synpunkter. Dessa källor är viktiga för studien 

då de utgör resultatet och ett underlag för analys. 

 

Under processen av sammanställning av intervjuer och litteraturinsamling utformades den teoretiska 

referensramen och vad som skulle ingå däri. Utformningen hade fokus på att beskriva de sökta 

parametrarna och styrka dessa med hjälp av vetenskapliga källor som tidigare nämnts. 

2.4.4 Bearbetning av teori och resultat 

Slutliga skedet gick ut på att sammanställa och analysera både primär – samt sekundärmaterial. Dessa 

material analyserades tillsammans och utgjorde en grund för en slutsats av studien. 

Förbättringsområden som upptäcktes under studiens gång presenterades även under slutsats och våra 

reflektioner över vad som kan studeras vidare om togs upp under förslag på fortsatt arbete. 
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 Studiens kvalitet 2.5

En studies kvalitet bedöms utifrån definitionerna reliabilitet och validitet (Bell, 2006). Reliabilitet är ett 

mått på studiens pålitlighet och beskriver korrektheten i mätningarna. Det innebär att om andra 

forskare använder sig av samma angreppssätt kommer samma resultat att genereras, enbart om samma 

förutsättningar råder som vid första mätningen (Bell, 2006). Validitet undersöker huruvida den 

mätmetod som tillämpats i studien verkligen mäter det som är avsedd att mätas. Med andra ord mäter 

validitet studiens giltighet (Bell, 2006). 

 

Vid genomförandet av denna studie har hänsyn tagits till att kontinuerligt upprätthålla studiens kvalitet. 

Inför varje intervju har ett frågeschema skickats ut till respondenter i förväg för att dessa ska ha 

möjlighet att förbereda sig och känna sig bekväma med frågorna. På så vis har respondenterna kunnat 

generera utförliga och korrekta svar kopplade till ämnet.  

 

Under intervjuerna fick en person ha huvudansvaret att ställa frågor till respondenten medan den andre 

antecknade och inflikade med kommentarer. Intervjuerna spelades även in för att försäkra att all 

information uppfattas korrekt och missförstånd undviks. Detta bidrar till att validiteten av primärdatan 

ökar då resultatet som presenteras är inget annat än vad som sades under intervjuerna. 
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3 Nulägesbeskrivning 

Syftet med detta kapitel är att ge en kort och relevant beskrivning av byggindustrin i Sverige ur ett 

historiskt och nutida perspektiv, hur inköpsprocesser fungerar i byggföretag idag samt hur 

byggmaterial och logistik påverkar internationella inköp. 

 Byggindustrin 3.1

För att förklara byggindustrin i Sverige ur ett historiskt och nutida perspektiv återges här regeringens 

syn på situationen. Texten är tagen från regeringens utredning Plats för fler som bygger mer (SOU 

2015:105). 

 

Bostadsbyggandet har sedan början av 1990-talet genomgått stora förändringar och omvandlats, från 

att ha varit en reglerad och subventionerad sektor, till att bli en konkurrensutsatt sektor där 

bostadsbyggandet är marknadsfinansierat. Likväl har bostadsbyggandet inte svarat upp mot 

förväntningar på en väl fungerande marknad. Bostadsbyggandet har länge legat på en låg nivå, även 

om det har ökat väsentligt på senare tid, prisutvecklingen på bostäder har varit dramatisk i 

tillväxtregioner och hyresrätter har varit en bristvara. Vidare uppges byggkostnaderna ha ökat mer än 

i andra länder och produktiviteten ha stagnerat. 

 

Direktiven pekar på att byggsektorn lider av olika effektivitetsproblem som höga byggkostnader, låg 

grad av förnyelse samt brist på innovationer och nytänkande. Sammantaget leder dessa brister till att 

utbudet av nyproducerade bostäder inte motsvarar behoven. 

 

Att vi behöver bygga mer i Sverige är allmänt känt. Byggandet i Sverige har i flera år inte hängt med 

befolkningstillväxten och detta är något som har lett till ökade priser på bostäder. Nya siffror från SCB 

visar dock att denna negativa trend är på väg att brytas då bostadsbyggandet ökat kraftig under 2016 

med runt 60 000 bostäder och upp 34% från föregående år. Detta är också de högsta registrerade 

siffrorna sedan slutet av miljonprogrammen. Trots detta är det långt kvar tills att det råder balans på 

bostadsmarknaden då boverket visar ett behov av 100 000 bostäder per år. Detta behov är omräknat 

och detta förklaras av Byggfakta (2017) med att det de volymer som ännu inte uppfyllts läggs på 

framtida byggnationer. 

 

Ny statistik från Eurostat, EU:s statistiska centralbyrå visar samtidigt att byggkostnaderna i Sverige är 

högst i EU. I regeringens rapport Plats för fler som bygger mer ges ett svar på denna statistik. Här står 

det att tillgången på jämförbar statistik är begränsad.  Vidare menas att bilden inte är helt rättvis. En 

anledning till att Sverige ofta placerar sig högt i dessa jämförelser är att den allmänna prisbilden är 

relativt hög i Sverige och att vi bygger med en hög standard. Det ska även tilläggas att skillnaderna blir 

mindre när länder med förutsättningar som påminner om våra jämförs, exempelvis våra nordiska 

grannländer. 

 

Byggindustrin ses fortfarande som konservativ jämfört med andra industrier och förändringarna sker 

långsamt. Här ges en kort sammanfattning som kan ge vissa svar på den rådande situationen. 

Bakgrunden är hämtad från Byggkommissionens utredning (SOU 2002:115) Skärpning gubbar samt 

statskontorets uppföljning (2009:6). Sega gubbar. 

 

Under efterkrigstiden fram till 1990-talet var den svenska byggindustrin starkt subventionerad. 

Industrin stöttades under dessa år av politiska beslut och regleringar som satte villkoren för 

byggbranschen. Historiskt sett har det inte funnits några incitament för branschen att öka effektiviteten 

och hålla nere kostnaderna och istället har målet varit att anpassa sig efter lagar och regler. Detta är 

något som även återkommer i statskontorets rapport där de skriver att incitamenten till effektivisering, 

kompetenshöjning och utveckling är låga hos byggföretagen oberoende konjunkturläge. 
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Det storskaliga byggandet av miljonprogrammen mellan 1965–1975 främjade tillväxten av starka 

entreprenadföretag. Något som senare drev på denna utveckling av få och stora byggföretag var 

fastighetskrisen och lågkonjunkturen under 1990-talet som ledde till att bostadsbyggandet nästan helt 

stannade av. Ytterligare något som påverkade utvecklingen på 90-talet var att staten drog tillbaka 

många av de subventioner och reducerade regleringarna som tidigare gynnat branschen. Byggindustrin 

ställdes inför en ny ekonomisk verklighet likt den många andra industrier ställts inför och nu blev 

också ökad effektivitet och sänkta kostnader en nödvändighet för att överleva. Byggindustrin har sakta 

men säkert återhämtat sig från krisen på 90-talet, men kritiseras idag för sina höga 

produktionskostnader och låga produktivitet där en av de bidragande orsakerna är höga materialpriser. 

Vidare menar statskontoret i sin rapport att byggnäringen i stor utsträckning saknar det 

omvandlingstryck som nationell och internationell konkurrens ger. 

 

De verksamheter som kan räknas till bygg- och anläggningssektorn är de verksamheter som bidrar vid 

uppförande, ändring eller förvaltning av byggnadsverk. Vidare avser begreppet byggnadsverk 

byggnader och anläggningar. 

 Inköpsprocess i byggföretag 3.2

Inköpsprocessen i byggföretag ser olika ut beroende på företag och typen av inköp, det finns dock 

övervägande likheter. Nordstrand (2008) sammanfattar ett antal aktiviteter som vanligtvis ingår i denna 

process och dessa är:  
 Upprättande av inköpsplan  

 Specifikationer och förfrågningsunderlag 

 Värdering av anbud/offerter 

 Val av leverantör 

 Förhandling och upprättning av kontrakt 

 Beställning och leveransuppföljning 

 Uppföljning och utvärdering av inköp 

3.2.1 Upprättande av inköpsplan 

Inköpsprocessen startar med planering och förberedning, detta leder till upprättandet av en inköpsplan. 

Planen redovisar ordningen och ansvarsfördelningen för respektive inköp och här går det att avläsa 

vilka kostnadsposter som kräver störst resurser. Inköpsplanen omfattar alla inköp i projektet dvs både 

material och underentreprenader. Det är av stor vikt för företagen att upprätta inköpsplanen med bra 

framförhållning. God planering leder till ökad tid att räkna för anbudsgivaren vilket ökar möjligheterna 

till bra anbud (Nordstrand, 2008). 

3.2.2 Specifikationer och förfrågningsunderlag 

Inköpsplanen leder till utformningen av kravspecifikationer. För att leverantörer ska kunna möta 

kraven och förväntningarna som ställs är det viktigt att den är så tydlig som möjligt, då det även leder 

till korrekta anbud. Förfrågningsunderlaget som sedan upprättas består av ritningar och handlingar som 

tydligt ska beskriva omfattning och kvalitet av arbetena. Förfrågningsunderlaget innehåller dessutom 

administrativa föreskrifter där villkor avseende upphandling och leverans anges. De administrativa 

föreskrifterna upprättas vid nationella materialinköp med hjälp av AMA AF Köp 08 (AMA AF står för 

Allmän material- och arbetsbeskrivning, administrativa föreskrifter). Dessa tas fram Svensk Byggtjänst 

och reglerna i AMA AF Köp 08 är avsedda att tjäna som underlag vid upprättande av administrativa 

föreskrifter för köp av varor inom byggsektorn. Förfrågningsunderlaget bör innehålla all nödvändig 

information och vara entydigt (Nordstrand, 2008). 
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3.2.3 Värdering av anbud/offerter 

När förfrågningsunderlaget är fastställt börjar arbetet med att söka leverantörer. I detta skede skickas 

förfrågningarna ut till potentiella leverantörer. Tillbaka skickar sedan leverantörerna offerter som 

sammanställs för att jämföras. För att kunna jämföra anbuden är det viktigt att prissätta avvikelser från 

förfrågningsunderlaget, avvikelser kan till exempel vara försäkringar, garantier, reservdelar och 

dokumentation. Detta kallas för nollställning och leder till att anbuden är ekonomiskt jämförbara. För 

att få ett noggrant beslutsunderlag görs ofta riskanalyser och rankinglistor i detta skede. (Nordstrand, 

2008; Skoog & Widlund, 2001) 

3.2.4 Val av leverantör 

En potentiell leverantör måste leva upp till de krav som företaget ställer, särskilt viktiga områden rör 

kvalitets- och miljösäkring. Lever leverantören upp till de krav som ställs är det oftast totalkostnaden 

som blir den avgörande parametern, men även frågor som kapacitet och leveranstid kan spela in i valet 

av leverantör (Nordstrand, 2008). 

3.2.5 Förhandling och upprättning av kontrakt 

Då inköpsavdelningen har bestämt sig för en eller flera leverantörer startar förhandlingar för att 

bestämma förutsättningarna. Innan förhandling startar bör företaget internt ha prioriterat sina villkor. 

Det är oftast priset och andra kommersiella villkor som förhandlingen berör. 
Är båda parterna överens under förhandlingen leder detta till en kontraktsskrivning där avtalsvillkoren 

sammanfattas. Här gäller det för båda parter att säkerställa att tillsammans vara införstådda om 

gällande överenskommelse (Nordstrand, 2008). 

3.2.6 Beställning och leveransuppföljning 

När kontraktet är fastställt kan företaget göra sin beställning. Leveransen bör enligt Nordstrand (2008) 

följas upp för att säkerställa att allt fortlöper som avtalat och för att klargöra eventuella hinder för 

leveransen. Det bör även utses en mottagningsansvarig på arbetsplatsen vars uppgift är att 

kvalitetssäkra leveransen och återkoppla eventuella fel till inköpsavdelningen (internt 

föreläsningsmaterial, KTH, 2015). 

3.2.7 Uppföljning och utvärdering av inköp 

När produkten har levererats och använts i byggprojektet bör det enligt Nordstrand (2008) finnas en 

uppföljning av inköpet. Denna uppföljning omfattar information om de verkliga kostnaderna ställt mot 

de beräknade kostnaderna och det är viktigt med återkoppling till inköpsavdelningen och leverantören 

för att bedöma vad som funkat bra eller mindre bra. Detta arbete ska syfta till förbättringar i 

leverantörsrelationen, men det är också viktigt att ge erfarenhetsåterföring till den övriga 

organisationen (Nordstrand, 2008). 
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Figur 4 – Möjligheten att påverka i relation till kostnaden i ett byggprojekt (SOU 2002:115) 

 Allmänna bestämmelser 3.3

Det finns allmänna bestämmelser som reglerar hur materialköp ska gå till inom byggindustrin. ABM07 

står för allmänna bestämmelser för köp av varor till yrkesmässig byggverksamhet. Dessa är framtagna 

av BKK och byggmaterialindustrierna och behandlar områden som till exempel pris, betalning, ansvar, 

reklamation och tvister. 

 Standarder 3.4

3.4.1 ISO 14000 

ISO 14000 är en internationellt erkänd grupp av standarder som behandlar miljöledning inom ett 

företag. Standarderna bildar i sin tur ett miljöledningssystem som företag kan använda som verktyg för 

att underlätta arbetet med miljörelaterade frågor. För att få en extern certifiering av systemet krävs det 

att arbetsmodellen uppfyller kraven för den standard som ska tillämpas och detta måste då göras av ett 

ackrediterat certifieringsorgan. Standarden syftar till att företaget ska minska sin användning av 

resurser och sänka kostnaderna för materialhantering, men också till att företaget tar ett större ansvar 

för den globala miljön. 

3.4.2 ISO 9000 

ISO 9000 är en internationellt erkänd grupp av standarder för ledningssystem som är avsedda för 

kvalitetsprocesserna i ett företag. Systemet ska visa på hur företaget kan förbättra och reglera sin 

verksamhet för att möta kundernas behov. För att bli certifierad enligt denna standard ställs samma 

krav som vid certifiering av ISO 14000. 
  

ISO 9001 bygger på följande 7 principer 

 Kundfokus 

 Ledarskap 

 Medarbetarnas engagemang 

 Processinriktning 

 Förbättring 

 Faktabaserade beslut 

 Relationshantering 
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3.4.3 BF9K 

BF9K är ett lednings- och produktcertifieringssystem som är framtaget av Stockholms 

Byggmästareföreningen år 2000. Systemet ställer krav på kvalitets-, miljö- och arbetsmiljö och kan 

liknas vid en ISO-certifiering anpassad för företag i byggbranschen. En viktig del av detta system är att 

det finns krav på kontroller som överensstämmer med kraven i Plan och Bygglagen, Boverkets 

byggregler, de europeiska konstruktionsstandarderna, miljöbalken och arbetsmiljölagen. 

BF9K innehåller 
 Certifieringsregler 

 Krav på egenkontroll i projekten  

 Krav på utbildning 

 Krav på rutiner i projekten 

 Krav på administrativa rutiner 

 CE-märkning 3.5
Byggvaruprodukter som omfattas av en harmoniserad standard eller en europeisk teknisk bedömning 

måste ha en prestandadeklaration och CE-märkning för att få säljas. Detta gäller inom hela EU och 

märkningen syftar till att förenkla handeln med byggvaruprodukter då de bestäms och beskrivs på 

samma sätt. I prestandadeklarationen och CE-märkningen framgår kontaktuppgifter till tillverkaren och 

viktig information om produkten. CE-märkningen är ett bevis på att produktens egenskaper bedömts 

och beskrivits på ett enhetligt europeiskt sätt och att dessa uppgifter är trovärdiga. Kraven för 

användning av byggprodukter skiljer sig dock beroende på land och därför är det upp till köparen att 

avgöra om landets regler uppfylls. 

 Byggmaterial 3.6

När det idag pratas om byggmaterial kan de enligt Nordstrand (2008) delas in i tre grupper. Dessa är 

inbyggnadsmaterial, hjälpmaterial och driftmaterial. Med inbyggnadsmaterial avses det material som 

byggnadsverket består av, exempel på denna grupp är stombyggnadsmaterial, 

stomkompletteringsmaterial, inredningsmaterial och installationsmaterial. De andra två grupperna är 

sådant material som enbart används under produktionstiden. Hjälpmaterial är tex de formar och 

ställningar som används vid uppförandet av byggnadsverket och exempel på driftmaterial är verktyg, 

redskap, förbrukningsmaterial och skyddsutrustning. Alla dessa produkttyper finns tillgängliga på den 

internationella marknaden. Denna marknad för byggnadsmaterial är ständigt växande och dagens 

leverantörer erbjuder allt från bulkvaror till färdiga stomsystem. 
 
Ansvarig för valet av byggmaterial är vanligtvis byggherren samt projektörerna och inte sällan kan 

slutkunden komma med egna önskemål när det gäller standarden. Själva inköpet görs främst av 

byggföretaget/entreprenören som då kan komma med egna förslag på produkter (Nordstrand, 2008). 

3.6.1 Byggmaterialkostnad 

En stor del av den totala byggkostnaden utgörs idag av byggmaterial. I Sveriges Byggindustriers 

rapport Fakta om byggandet 2015 visar följande diagram uppdelningen av kostnadsposterna baserat på 

bostadsprojekt byggda under 2014. Produktionskostnaden avser den totala kostnaden för ett 

byggprojekt där alla delar i byggprocessen har räknats med. Dessa är markförvärv, projektering, 

kommunala avgifter, kontroll, besiktning, garantier, försäkringar, kreditivränta, entreprenadarbeten och 

mervärdesskatt. Den totala produktionskostnaden kan delas upp i byggkostnad, byggherrekostnad, 

markkostnad samt moms. De poster som är inräknade i byggkostnaden är mark- och 

schaktningsarbeten, uppförande av byggnaden samt grov- och finplanering av marken. I 

byggkostnaden ryms också anslutningskostnader för el, fjärrvärme och kabel-tv. Byggherrekostnad är 

huvudsakligen projektering, räntekostnad samt byggherrens egen administration. Materialkostnaden 

motsvarar 42% av byggkostnaden och 22% av den totala produktionskostnaden. Den finns således 

goda möjligheter att styra detta med hjälp av rationella materialinköp. 
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Figur 5 – Bild lånad från Sveriges Byggindustriers rapport: Fakta om byggandet 2015.  
(Bearbetad statistik från Statistiska Centralbyrån) 

3.6.2  Kostnadsutvecklingen 

Regeringen menar i sin rapport (SOU 2015:105) att det är flera faktorer som avgör byggkostnaderna, 

till exempel vilken typ av byggnad som byggs och det geografiska läget. Förutsättningarna för varje 

projekt kan anses vara unika och kostnaderna skiljer sig åt mellan olika byggherrar. Enligt Plan och 

Bygglagen (2010:900) är byggherre: den som för egen räkning utför eller låter utföra projekterings-, 

byggnads-, rivnings- eller markarbeten genom en byggentreprenör eller byggmästare. 
 
För att följa upp kostnadsutvecklingen för nyproducerade bostäder använder SCB två olika index och 

dessa är Byggnadsprisindex (BPI) och Faktorprisindex (FPI). BPI mäter den genomsnittliga 

prisutvecklingen för nyproducerade bostäder och är det faktiska pris som byggherre/slutkonsument 

betalar (SOU 2015:105). I prisförändringen som mäts har det inte tagits hänsyn till 

kvalitetsförändringar och regionala skillnader. Det är priset för den färdiga produkten som mäts, dvs. 

priset inkluderar vinst och produktivitet (SOU 2015:105). 
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Figur 6 – Byggnadsprisindex med avdrag för bidrag, samt KPI. Bild lånad från SCB 

Av ovanstående figur framgår att BPI stigit betydligt mer än KPI (konsumentprisindex) sedan 1992. 

Under perioden 1992–2014 har BPI ökat med 141 procent för flerbostadshus och 117 procent för 

småhus, motsvarande ökning för KPI under denna period är 35 procent. 
Det bör tilläggas att det har riktats kritik mot BPI-måttet då det inte innehåller variabler som fångar 

kvalitetsförbättringar. En del av prisökningen kommer således av förbättrad kvalitet och siffrorna bör 

därför tolkas med en viss försiktighet. 
 

  

Figur 7 – Faktorprisindex för bostäder. Bild lånad från SCB 

FPI är ett index sammansatt av prisutvecklingen för ett antal olika produktionsfaktorer vid byggprojekt 

(SOU 2015:105). Detta mått är ett genomsnitt av kostnadsutvecklingen för byggmaterial, arbetslöner, 

maskiner, transporter, entreprenörens kostnad samt byggherrekostnaden. Indextal är beräknat för 

flerbostadshus, gruppbyggda småhus samt jordbruksbyggnader totalt och för viktigare kostnadsslag 
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(SOU 2015:105). I FPI är markkostnaden exkluderad och inte heller här tas någon hänsyn till 

kvalitetsförbättringar eller effektivitetsutveckling i produktionen. FPI används när det rör sig om 

kortare perioder eller vissa avgränsade frågeställningar. Som det framgår av de två figurerna har BPI 

ökat mer än FPI, en förklaring är ökade markpriser och en annan kan vara att priserna på nybyggda 

bostäder har ökat mer än kostnaderna för att uppföra de (SOU 2015:105). 
 
En betydande anledning till ökningen av FPI är ökade materialpriser. Prisökningen för flera 

byggmaterial har under lång tid varit större än genomsnittet för inhemskt tillverkade industriprodukter. 

Som framgår av figuren är prisökningstakten för byggmaterial högre än producentprisindex för 

industriprodukter (PPI). Listpriser för byggmaterial registreras i FPI och med listpriser avses de 

anslagna priserna som företagen uppger inför förhandling med köpare (SOU 2015:105). Mellan 1998–

2014 har materialkostnaden ökat med 82 procent och under motsvarande period ökade FPI med 63 

procent, KPI (konsumentprisindex) ökade med 22 procent och PPI ökade med 21 procent. Relativt sett 

är det markpriserna som haft den största ökningen med det är byggmaterialprisernas utveckling som 

förklarar den största andelen av kostnadsökningen (SOU 2015:105). 
 

 
Figur 8 – Faktorprisindex efter kostnadsslag samt PPI och KPI. Bild lånad från SCB 
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3.6.3 Konkurrensen 

Konkurrensverket beskriver byggindustrin med följande ord i sin rapport från 2007 
Bygg‐ och anläggningssektorn kan sägas ha kännetecknats av en situation med statisk konkurrens 

snarare än en situation med dynamisk konkurrens. Detta har inneburit att företag som etablerat sig på 

marknaden i hög utsträckning konkurrerat med befintlig teknik och byggprocesser vilket inte bidragit 

till någon högre grad av utveckling. Den rådande strukturen på marknaden har därmed kunnat 

bevaras. 
 
Den dåliga produktivitetsutvecklingen inom bygg- och anläggningssektorn har legat till grund för 

många utredningar från statens sida. Den forskningen som finns på området ger en viktig förklaring 

och det är den projektbaserade verksamheten. Varje projekt är per definition unikt, på samma gång är 

de tidsbegränsade och utförda av en tillfällig arbetsorganisation som ska leverera ett i förväg bestämt 

resultat. Följden av detta blir svårigheter i att utveckla långsiktiga och effektiva leverantörskedjor där 

företaget och leverantören tillsammans arbetar för kontinuerlig förbättring och ökad effektivisering. 

Den projektbaserade verksamheten leder också till svårigheter att kontinuerligt överföra kunskaper och 

lärande i organisationen. För att motverka detta krävs det att byggföretagen har välutvecklade system 

för kunskapsdelning och kunskapsutveckling. 
 
Regeringen menar i sin rapport (SOU 2015:105) att en förklaring till ökade byggkostnader och dålig 

produktivitetsutveckling i byggbranschen är svag konkurrens och ett begränsat omvandlingstryck. En 

förutsättning för att det ska fungera väl är att konsumenterna har god insyn i prissättningen och 

information kring detta. Hög koncentration, liten kundrörlighet och dålig pristransparens är något som 

kännetecknar den svenska byggmaterielmarknaden. Den dåliga pristransparens kan vara ett resultat av 

rabattsystem och andra villkor som även kan skapa begränsningar i konkurrensen. 
 
Något som kan vidga marknaden och öka konkurrensen är en harmonisering av de regelverk som finns 

kring byggmaterial. Detta är också något som EU har tagit till fasta när de tagit fram 

byggproduktförordning nr 305/2011 som fastställer harmoniserade villkor för saluföring av 

byggprodukter. Denna förordning tillämpas från den 1 juli 2013 och enligt denna ska byggprodukter, 

som omfattas av en harmoniserad standard, bedömas och beskrivas på samma sätt när de säljs inom 

EU, oavsett var i världen de tillverkas. I denna framgår även att medlemsländerna inte får ställa 

ytterligare krav på nationella provningar av produkterna. Det förekommer dock nationella märkningar 

inom EU som utgör hinder för handel över gränserna. Syftet med byggproduktförordningen är att 

främja fri rörlighet för byggprodukter och därmed få bättre konkurrens (SOU 2015:105). 

 Logistik 3.7

Följande text är tagen från Konkurrensverkets rapport Konkurrensen i Sverige 2007 och den tydliggör 

hur logistiken är en avgörande faktor vid internationella inköp. 

 

Att byggföretag inte upphandlar material internationellt beror på att det är svårt att göra 

internationella affärer p.g.a. att det krävs personella resurser och goda språkkunskaper, att det är 

viktigt att få byggmaterialet till byggarbetsplatsen vid rätt tidpunkt i byggprocessen vilket försvåras vid 

internationella beställningar, att det sällan är lönsamt att transportera byggmaterial långa sträckor 

samt att det är svårt få kompletteringsleveranser eller tillbehör till material som är inköpt från 

internationella leverantörer 

 

Logistikens funktion beskrivas med följande ord, “Skapa en stödjande materialförsörjning som ger 

goda förutsättningar för rationell produktion utifrån kundens behov” (Internt föreläsningsmaterial, 

KTH 2015). Målet med en väl fungerande logistik är alltså att skapa en effektiv produktion formad 

efter specifika behov. Hur ser då en effektiv produktion ut och vilka specifika behov finns det idag i 

byggbranschen? Ytterligare en fråga för denna studie är logistikens betydelse för internationella inköp. 
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Företag som lyckas väl med logistiska lösningar ofta har ett processorienterat arbetssätt (Internt 

föreläsningsmaterial, KTH 2015). Med detta menas att alla delar i processen alltid är medvetna om 

helheten och känner till slutresultatet, detta leder i sin tur till en hög flödeseffektivitet. Motsatsen till 

detta är en konservativ funktionsorganisation där varje enhet optimerar sin verksamhet och har lite eller 

ingen kunskap om de andra verksamheterna. Kortfattat är visionen med detta processtänk att alla 

informationsflöden integreras och att det finns ett samarbete i alla led med en övergripande 

kundorientering där resultatet leder till kostnadseffektivitet för alla inblandade parter (Internt 

föreläsningsmaterial, KTH 2015). 

 

Vad finns det då för utmaningar med att implementera detta processtänk? En utmaning är att hitta en 

lämplig ansvarig för helheten samt att veta vilka problem som ska prioriteras. Ytterligare svårigheter är 

att få avdelningar att släppa sitt revirtänk och då avdelningarna ofta har en intern budget stärker detta 

den interna konkurrensen (Internt föreläsningsmaterial, KTH 2015). 

 

Detta leder vidare in på vilka olika områden företag idag konkurrerar med. Förenklat kan sägas att 

förutsättningarna ser väldigt lika ut när det kommer till marknad, material, leverantörer och kunder 

medan arbetssätt och medarbetare är två områden där det finns stor möjlighet för individuell påverkan. 

Ett företag med goda kunskaper inom logistik och planering med ett ständigt närvarande processtänk 

skapar sig därför goda konkurrensfördelar (Internt föreläsningsmaterial, KTH 2015). 

 

Logistiksystemet består av tre delar och dessa är materialförsörjning, produktion och distribution. 

Byggprocessen och materialförsörjningen är två processer som kan delas upp i flera steg och för att få 

en väl fungerande logistik är det avgörande att det finns ett informationsflöde mellan dessa två samt 

alla dess steg. Koordinering mellan byggprocessen och materialförsörjningskedjorna skapar goda 

möjligheter till en effektiv produktion. 

3.7.1 Supply chain management 

Styrning av inköpen och logistikfrågorna är direkt kopplade inom begreppet supply chain management 

(van Weele, 2012). Detta begrepp innefattar en styrning av samtliga aktiviteter som kan kopplas till 

flödet av material och produkter. Inom SCM finns alla led i produktionsprocessen med. Det vill säga 

all information, all kunskap och alla ekonomiska resurser som har inverkat på råvaran från 

råvaruleverantören till slutkunden (van Weele, 2012). SCM har idag blivit ett av de viktigaste medlen 

för att driva företagens verksamheter framåt och för att utveckla en konkurrenskraftig leverantörsbas. 

Till följd av detta arbetar många företag också mer processorienterat än funktionsorienterat i 

inköpsfrågan (van Weele, 2012). 

3.7.2 Just-In-Time 

Begreppet just-in-time innebär att material och produkter ska vara tillgängliga i det ögonblick då de 

behövs i tillverkningsprocessen, varken förr eller senare (van Weele, 2012). Tanken med denna metod 

är att hitta lösningar på de flaskhalsar som kan uppstå i produktionen. Konceptet används för att 

optimera försörjningskedjan och eliminera onödiga kostnader som annars lätt kan uppstå i 

produktionen när material och produkter ligger på byggarbetsplatsen i väntan på att användas. 

 

Dessa lagerhållningskostnader utgörs främst av skador, spill och stölder (Internt föreläsningsmaterial, 

KTH 2015). Det finns en stor risk för skador när material lagras på arbetsplatsen och exempel på detta 

är fuktskador, påkörningar och skador i den extra hantering som lagerhållningen innebär. För att 

effektivisera produktionen bör projektets materialleveranser därför ske till inbyggnadsplatsen vid 

inbyggnadstillfället. Myloc, Serviplan och LogNet är exempel på olika program som kan användas vid 

planeringen av leveranser (Internt föreläsningsmaterial, KTH 2015). Byggmaterial som levereras till 

rätt plats och i rätt tid, minskar tiden för att hämta, leta och vänta. 
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3.7.3 Arbetsberedning 

Ett första steg i att effektivisera produktionen är att göra grundliga arbetsberedningar när arbetet kräver 

detta (Internt föreläsningsmaterial, KTH 2015). Detta ska göras vid farliga arbeten som avviker från 

fastställda rutiner samt vid nya eller ovanliga arbetsuppgifter. Det ska även göras då arbete sker nära 

kritiska anläggningar eller när lagstiftning, myndighets- eller kundkrav kräver särskild riskbedömning. 

Arbetsberedningen kan ses som en länk mellan tidplanen och produktionen och den bör standardiseras 

för att skapa rutiner. Arbetsberedningen finns till för att: 
 Den ska ge förutsättningar för en effektiv produktion 

 Förhindra störningar 

 Skapa underlag för instruktioner 

 Skapa underlag inför anskaffning av erforderliga resurser 

 Bestämma vilka provnings- och kontrollåtgärder som finns  

 
Ett arbetsmoment kan delas upp i följande fyra steg: förbereda och planera, genomföra, avsluta och 

följa upp. När arbetsberedningen görs är det viktigt att de som ska utföra arbetsmomentet medverkar 

tillsammans med den ansvarige arbetsledaren (Internt föreläsningsmaterial, KTH 2015). 
 
Slutligen kan följande sägas om arbetsberedningen. För att skapa en effektiv aktivitet krävs en effektiv 

planering och för att uppnå detta finns det sju förutsättningar. 
1. Föregående aktiviteter avslutade 

2. Rätt material på rätt plats 

3. Rätt hjälpmedel 

4. Tillgänglig personal 

5. Rätt information 

6. Tillgänglig plats 

7. Yttre förutsättningar 

 
Dessa förutsättningar leder i sin tur till rätt resultat (Internt föreläsningsmaterial, KTH 2015). 

3.7.4 Tidplaner 

I begreppet tidplaner ryms några av de verktyg som finns för att planera och följa upp produktionen. 

Tidplaner finns till för att skapa en struktur i projekten och ge information till samtliga aktörer. De ger 

en översiktlig och gemensam bild över projekten för att identifiera krockar och glapp. Det finns ett 

flertal olika tidplaner i ett projekt där varje tidplan fyller sin funktion och ger specifik information. 

Sorterad efter tidsomfattning bör det i alla projekt finnas följande tidplaner; huvudtidplan, 

produktionstidplan, rullande tidplan, veckotidplan och daglig styrning. Ytterligare planer som på ett 

eller annat sätt kan kopplas till dessa är inköpsplan, leveransplan och APD-plan. 

 

Huvudtidplanen beskriver det arbete som ska utföras i projektet och denna ändras inte. Detta är en 

övergripande tid- och aktivitetsplan och här fastställs milstolparna i projektet. Dess främsta funktion är 

som ett avstämningsverktyg. 

 

Produktionstidplanen beskriver när och hur arbetet bör utföras. Detta är en mer detaljerad 

aktivitetsplan vars uppgift är att testa logiken av huvudtidplanen. Dess främsta funktion är som ett 

styrningsverktyg. 

 

Rullande tidplanen beskriver när arbetet kan utföras. Denna tidplan sträcker sig mellan 3–8 veckor 

och tydliggör sunda och icke sunda aktiviteter. Denna tidplan finns till för att möjliggöra god 

resursstyrning.  

 

Veckotidplanen beskriver när arbetet kommer att bli utfört. Detta är en detaljerad tidplan för den 

kommande veckan. Den tas fram av platsledningen, men fastslås av samtliga aktörer och arbetslaget. 

Denna tidplan innehåller endast sunda aktiviteter. 
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Planering och styrning är viktigt för att produktionen ska ske enligt plan. För att undvika högt 

arbetstempo och stress samt kvalitetsbrister och höga kostnader i produktionen är det viktigt att 

tidplanerna stäms av kontinuerligt. Lyckas företaget väl med dessa bitar leder det ofta till ett lägre 

arbetstempo och kontroll samt ett större engagemang från medarbetarna (Internt föreläsningsmaterial, 

KTH 2015). 

3.7.5 Inköp  

Denna del återkopplar till det som tidigare skrivits om inköp i byggföretag, men förenar inköpsarbetet 

med logistiken. Arbetet med att upprätta en väl fungerande logistik är starkt kopplat till inköpsarbetet. I 

detta arbete är det viktigt att företagen har en väl utarbetad strategi som beskriver hur inköpen ska 

göras. Det är här dialogen med leverantörerna startar och med hjälp av en tydlig inköpsstrategi stärker 

företaget sitt förhandlingsläge. Med hjälp av inköpsstrategin fastställs målen med inköpen och strategin 

möjliggör för företagen att ställa större krav på leverantörerna (Internt föreläsningsmaterial, KTH 

2015). 

 

Inköps, - och leveransplaneringen är viktiga delar för att öka effektiviteten i byggprojekten. Det 

främsta syftet med denna planering är att säkerställa att material finns tillgängligt i rätt tid, till rätt pris 

och till rätt kvalitet. Inköpsrelaterad information ska med hjälp av dessa planer samlas på ett ställe så 

att det är lätt att följa upp exempelvis besparingsmål. Upprättandet av inköps- och leveransplan börjar 

med att identifiera materialbehovet. Här måste inköpare veta vad och hur mycket som ska köpas in och 

hur inköpet ska göras. Följande frågor blir när materialet behövs samt vart det ska levereras och därför 

måste det finnas vetskap om leveranstiden. Efter att denna information säkerställts kan beställningen 

göras och då är det viktigt att det görs avrop mot inköpsavtalet i god tid. Det sista steget i processen är 

att ta emot beställningen. Här bör det utses en mottagningsansvarig på arbetsplatsen vars uppgift är att 

kvalitetssäkra leveransen och återkoppla eventuella fel till inköpsavdelningen (Internt 

föreläsningsmaterial, KTH 2015). 

 

För att lyckas väl med inköp är det viktigt att veta att totalkostnaden är avgörande och inte inköpspriset 

samt att god planering och kunskap om produktionen gör att höga krav kan ställas på leverantören. För 

att kunna ställa höga krav på leverantören måste totalkostnaden för materialen utvärderas, det kan 

göras med hjälp av följande parametrar. (Internt föreläsningsmaterial, KTH 2015) 

 

 Servicenivå 

 Leveranstid 

 Leveranspålitlighet 

 Leveranssäkerhet  

 Kundanpassning  

 Flexibilitet 

 Lagernivåer 

3.7.6 Leveransklausuler  

3.4.4.1 Incoterms 2010  
Incoterms 2010 som är en förkortning av International Commerce Terms, är ett internationellt erkänt 

regelverk framtaget av International Chamber of Commerce (ICC). Det används vid internationell 

handel där det är ett komplement till köpeavtalet. Regelverket beskriver vilken part som bär ansvaret 

för varan under transport och när det övergår. Incoterms kan även användas vid handel på den 

nationella marknaden. 
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Incoterms redovisar följande:  
 Vem som ska betala transport, försäkring och andra kostnader. 

 Från eller till vilken plats transporten ska ske. 

 Om lastning och lossning ingår. 

 När risken övergår från säljaren till köparen.  

 
Regelverket består av elva leveransvillkor som är uppdelade i fyra grupper. 
 
Grupp E 
När köparen eller dennes ombud hämtar varorna hos säljaren. Köparen har här allt ansvar. Säljaren 

säljer varan till köparen från sina lokaler i det egna landet. 
 
Grupp F 
Säljaren ska leverera varorna till ett transportmedel som är köparens eller som köparen kontrakterat. 

Detta kan exempelvis vara ett fartyg i en internationell hamn. När varan är lastad övergår risken till 

köparen. Köparen ordnar och står för kostnaden för huvudtransporten. 
 
Grupp C 
Samma som i F-gruppen, men här är det säljaren som ordnar och står för kostnaden för 

huvudtransporten. Risken övergår dock till köparen i och med att varan lastats på t ex det fartyg som 

ska transportera den. 
 
Grupp D 
Här ska säljaren stå för alla kostnader och risker tills dess att köparen fått varorna till angiven plats. 
 
Se bilaga F för leveransvillkoren. 

 

3.4.4.2 Leveransklausuler för byggbranschen 
Det finns även ett antal leveransklausuler som byggbranschen tagit fram avsedda för upphandling på 

ABM07. Dessa klausuler behandlar svårigheterna med lastning och lossning bättre än Incoterms och 

blir tillämpliga genom en uttrycklig hänvisning i det enskilda köpeavtalet. Följande klausuler finns 

med i standardavtalet:  
 HOS, Hämtat Olastat hos Säljaren 

 HLS, Hämtat Lastat hos Säljaren 

 LOK, Levererat Olossat Köparen 

 LLK, Levererat Lossat Köparen 

 LIK, Levererat Inburet Köparen 
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4 Företagspresentation 

I detta avsitt presenteras studiens uppdragsgivare. Här presenteras företagets historik, 

organisationsstruktur samt nuvarande inköpsprocess och hur företaget idag arbetar med 

internationella inköp. 

 Introduktion 4.1

BTH Bygg AB är ett medelstort företag som bedriver nybyggnation, ombyggnation och underhåll av 

fastigheter i Stor-Stockholm. Företagets vision är att vara en ledande byggentreprenör inom Stor-

Stockholm. Totalt har företaget 115 anställda och omsätter ungefär 700 Mkr (BTH Bygg AB 

årsredovisning, 2015). 

 Historik 4.2

BTH Bygg AB bildades år 1992 där Richard Lindström och Roger Norberg valdes till ordinarie 

styrelseledamöter och Richard Lindström utseddes samtidigt till verkställande direktör. Året därpå 

förvärvade företaget byggbolags inkråm bestående av pågående entreprenader, personal och inventarier 

i syfte att expandera. År 1995 erhöll företaget för första gången ett entreprenaduppdrag som översteg 

50 mkr och hade det året en omsättning på 100 mkr.  Två år senare förvärvade Unikaboxen AB 

samtliga aktier i BTH Bygg AB (BTH Bygg hemsida, 2017). 
 
Företaget omorganiserades år 1998 i två avdelningar, Projekt och Byggservice. Den förstnämnda 

ansvarade för större byggentreprenader och Byggservice ansvarade för löpande arbeten inom befintliga 

årsavtal. Företaget nådde en omsättning på 200 mkr först år 2001. Två år senare etablerades 

avdelningen Projektutveckling i syfte att anskaffa fastigheter för nyproduktion av bostäder i egen regi. 

Samma år certifierades bolaget enligt BF9K (Produktcertifiering Kvalitet/Miljö/Arbetsmiljö) och erhöll 

sitt första entreprenaduppdrag överstigande 100 mkr (BTH Bygg hemsida, 2017). 
 
Företaget nådde sina prioriteringar i affärsutvecklingsplanen för perioden 2003–2006 som innebar 

marknadsetablering och organisationsstruktur. Nästa utvecklingsfas var att under 2007–2010 fortsätta 

expandera och ha en stigande vinstutveckling. Företaget fortsatte att utveckla organisationen under 

2008 och etablerade en ny affärsgrupp med inriktning på nyproduktion av bostäder samt en utveckling 

av de centrala funktionerna i företaget. Genom renodling av byggverksamheten bildade avdelningen 

Projektutveckling ett eget bolag, BTH bostad. Denna organisationsutveckling medförde en ökning av 

omsättningen till 594 Mkr samt att antalet anställda passerade 100. Detta resultat var bolagets bästa 

hittills (BTH Bygg hemsida, 2017). 
 
År 2010 hade företaget sitt första partneringprojekt tillsammans med HSB Bostad i projektet 

Pepparkvarnen, i Hökarängen. Samma år började företaget medverka i olika tv-program som t.ex. 

Fuskbyggarna. TV-satsningarna var lyckade och fortsatte även de kommande åren. År 2015 samlade 

bolaget samtliga delar av verksamheten under ett och samma tak i samband med flytten till större 

lokaler i Solna. I år firade företaget 25 år och blickar samtidigt framåt för att satsa på en stark tillväxt 

fram till år 2020 (BTH Bygg hemsida, 2017). 

 Organisationsstruktur 4.3

Bolaget består idag av fyra affärsenheter: Nyproduktion Bostäder, ROT Bostäder, ROT Lokaler samt 

Byggservice. Samtliga affärsenheter stöttas av tvärfunktionella funktioner såsom Projekteringsledning, 

kalkyl, inköp och eftermarknad, se organisationsschema nedan. 
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Figur 9 – Organisationsschema för BTH Bygg AB 
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 Inköpsprocess på BTH Bygg AB 4.4

I dagsläget är inköpsresurserna på BTH Bygg förlagda i respektive affärsområde där de stöttar 

projekten med de upphandlingsbehov som finns i de specifika projekten. Inköpsprocessen beskrivs 

närmare i detalj med hjälp av ett flödesschema i Bilaga G. Detta schema ska följa kvalitetsmanualen 

avseende flödet i informationsutbyte, men också tydliggöra behovet av dokumentation för det enskilda 

projektet. Det ska även klargöra den uppföljning som krävs. Schemat syftar till att påvisa ett intuitivt 

flöde där alla delar sammanfaller naturligt med produktionsprocessen. Inköp på BTH Bygg ses som en 

stödfunktion till denna process och framdriften i produktionen. 
 
På sikt finns det en målbild om att ha en central inköpsavdelning där kategorier kan delas upp mellan 

inköpare så att ansvaret faller på de enskilda resurserna. Visionen är då att inköpsavdelningen ska 

utgöra ett stöd operativt i projekten, men också arbeta proaktivt och strategiskt med både lokala, 

nationella och internationella leverantörer. 

 Internationella inköp 4.5

Internationella inköp har varit en begränsad företeelse på BTH Bygg. Det som historiskt har föranlett 

denna typ av inköp på företaget har varit brist på kapacitet, avsaknad av kvalitet och andra parametrar 

som gjort att företaget sökt sig utomlands. BTH Bygg har alltså inte jobbat proaktivt för att optimera 

leveranskedjan. 
 
I dagsläget byggs en struktur upp för internationella inköp på BTH Bygg. Fokus ligger inledningsvis 

vid de stora kostnadsbärarna såsom fasad och andra prefab-delar. Skälen till detta är att det dels finns 

en annan prisbild att tillgå utomlands, men att det också finns en kapacitet att tillgå som saknas i 

Sverige. 
 
Idag har de stora byggbolagen i Sverige på en nordisk nivå bokat upp stora delar av kapaciteten. Detta 

utgör ett hinder för BTH Bygg att växa, men ses också som en konkurrensnackdel då dessa företag 

redan idag jobbar långsiktigt och strategiskt med dessa frågor. Mindre byggföretag stängs på detta vis 

ute då kapaciteten är uppbunden i beredskap för större bolag. Det är alltså inte bara en fråga om att öka 

marginalerna utan det ses som en nödvändighet där företaget måste hitta kapaciteten på annat håll och 

därmed nya inköpskanaler. 
 
Det finns flera utmaningar med internationella inköp och likväl stora möjligheter. Med en vision om att 

ha bäst kvalitet i alla led blir just kvalitetssäkringen av leverantörer en kärnfråga för BTH Bygg och 

därför är företaget beredd att lägga mycket tid och arbete för att säkerställa detta.  
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5 Internationella inköp 

I detta kapitel presenteras möjligheter och utmaningar med internationella inköp samt möjliga risker 

kopplade till det och hur det ska hanteras. Detta följs av metoder för viktning av kriterier som kan 

användas och hur leverantörer kan kvalitetssäkras. Slutligen diskuteras uppföljning av internationella 

inköp. 

 Möjligheter med internationella inköp 5.1

Vid genomförandet av internationella inköp finns det aspekter som bör tas hänsyn till från att ett 

förfrågningsunderlag tas fram till att beställningen levereras till brukaren. Dessa aktiviteter är kopplade 

till varandra och påverkar varandra under en inköpsprocess. 
 

Innan steget att söka nya leverantörer genomförs bör köparen se över sina affärsbehov, vad för typ av 

material som söks samt vilka byggtekniska specifikationer det är som ska uppfyllas. Dessa steg är 

viktiga för att underlätta processen att hitta rätt leverantör som kan leverera rätt produkt i rätt tid. När 

köparen har fastställt sina affärsbehov och varit i kontakt med potentiella leverantörer kan processen 

med val av leverantör inledas. 
 
Enligt Smith (1999) har den politiska och ekonomiska utvecklingen de senaste åren förändrat den 

kommersiella handelsmiljön genom bl.a. skapandet av den inre europeiska marknaden, bildandet av 

NAFTA och andra handelsblock. Detta kombinerat med förbättrad internationell kommunikation, 

logistik och transport har medfört bredare räckvidd för globalisering av affärer. Smith (1999) menar att 

dessa möjligheter har ökat konkurrensen på både den inhemska och internationella marknaden. Dessa 

möjligheter har lett till att stora företag har börjat handla internationellt för att bibehålla och förbättra 

konkurrenskraften. 

 

Monczka och Trent (1991) hävdar att de flesta företag gör sina inköp lokalt och att internationella 

inköp sker endast på grund av bristen på lokal kapacitet eller stora köpeskillnader. Axelsson B. & 

Tolstoy D. (2012) hävdar att i vissa fall saknas särskilda kompetenser på den svenska marknaden vilket 

tvingar byggföretagen att leta utomlands. Numera anses internationella inköp som strategiskt viktigt för 

företag i syfte att förbättra effektiviteten och lönsamheten genom ökad tillgänglighet, förbättrad teknik 

och prisfördelar (Fagan, 1991; Kotabe and Murray, 1990). Det har blivit lättare att handla 

internationellt, men samtidigt har det blivit en nödvändighet för företag för att kunna bibehålla 

konkurrenskraften. 

 

Enligt Monczka m.fl., (1993) och Ficarra m.fl., (1993) ställer den ökande ekonomiska konkurrensen 

krav på att företag ska hitta nya sätt att skapa kommersiella styrkor och fördelar och därmed bör inköp 

uppfattas som strategiskt viktigt. Axelsson B. & Tolstoy D. (2012) anser att kunskapen kring 

internationella inköp inte ska sitta hos enskilda personer utan bör spridas i hela företaget och på alla 

nivåer. De menar att det finns stora möjligheter att köpa kvalitets- och funktionsmässigt likvärdigt, 

eller bättre, byggmaterial på den internationella marknaden till ett lägre pris än på den svenska 

marknaden. Å andra sidan kräver detta att företag skapar långvariga relationer med leverantörer för att 

skapa tydlighet kring krav och förväntningar som finns. Även inköpare får då bättre förståelse för 

kultur, rutiner och certifieringar i det aktuella landet. 

 Risker och utmaningar kopplade till internationella inköp 5.2

Enligt van Weele (2012) är det vanligt förekommande att inköp som sker i utlandet ställs inför hinder 

som försvårar processen och orsakar kostnadsproblem längre fram i produktion. Här nedan presenteras 

ett antal risker som är viktiga att ha kännedom om vid planering av utländska inköp. 
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Figur 10 – Risker med internationella inköp 

5.2.1 Finansiella risker 

Finansiella risker har att göra med komplexa problem som kan hindra att en affär utvecklas enligt plan. 

Dessa problem kan exempelvis handla om att motparten begär förskottsbetalning som innebär 

osäkerheter för affären eller att hinder dyker upp under transport av material som i sin tur skapar extra 

kostnader. Andra problem kopplade till finansiella risker kan även beröra betalningsförseningar som 

kan orsakas av sista minuten ändringar i en beställning, oförväntade produktändringar eller 

transportskador. 

 
Problem som uppstår i och med finansiella risker kan undvikas om en bättre riskbedömning görs i 

tidigt skede (Grath, 2004). Vid exempelvis förskottsbetalning kan en part säkra sin intäkt genom att 

anskaffa ett ekonomiskt försäkringsskydd från en bank som säkrar betalningsvillkoren för både 

parterna. Ett sådant försäkringsskydd kan minimera andra risker som infaller under den finansiella 

biten. 

5.2.2 Valutarisker 

Företag som expanderar sin inköpsmarknad internationellt och handlar i en utländsk valuta riskerar att 

exponeras för en valutarisk. Grath (2004) menar att faktorer som medför en valutarisk är dels val av 

valuta samt själva tiden från att en affär fastställs till dess att betalningen sker. Under denna tidsperiod 

löper köparen en valutarisk, då valutans kursändring kan påverka inköpskostnaden. Med det 

understryker Grath (2004) att ovan nämnda osäkerheter bör tas i beaktande i tidigt skede, för att undgå 

ekonomiska problem kopplade till valutarisker. 
 

Vidare hävdar Grath (2004) att köparen i större utsträckning inte kan kontrollera tiden mellan inköp 

och transaktion, men genom att belysa osäkerheterna som kan uppstå, underlättas situationen för 

köparen att göra en bättre riskbedömning inför framtida utländska inköp. En mer djupgående analys av 

berörda länders situation bör göras för att identifiera faktorer som kan påverka länders valutakurser. 
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Detta upplyser e-conomic i en rapport och förklarar att faktorer som politisk instabilitet, ränta samt 

inflation kan ha en stor inverkan på valutakursen. Vidare behöver en betalning längre fram inte alltid 

innebära en risk för köparen, utan en kursförändring i marknaden kan också medföra en förtjänst.  

 

Holmvall och Åkesson (2010) presenterar olika strategier om hur företag kan gardera sig vid 

valutaförändringar, dessa presenteras här nedan. 

 Riskkalkyl vid prissättning: Ett sätt att minska risktagandet för valutaförändringar är att 

under kalkylskedet, inkludera t ex 5 % på offertpriset som en skyddsåtgärd mot eventuell 

valutaförändring. Detta bör göras för att lättare avgöra om affären är gynnsam att genomföra. 

 Valutasäkring: Här görs en överenskommelse mellan köparen och banken om att slå fast en 

viss valutakurs till ett bestämt datum. Med hjälp av valutasäkring kan köparen trots svängig 

marknad garantera ett tak på sitt anbudspris. 

5.2.3 Logistikrisker 

En av de vanligaste riskerna som företag stöter på vid internationella inköp är logistikrisker. Logistik 

benämns även som materialflöde och omfattar processen från att en produkt lämnat leverantören till att 

den nått fram till slutgiltiga destinationen. Risker kopplade till logistik avser materialhantering, externa 

transporter, interna transporter samt lagerhållning. Dessa kostnadsposter tillsammans uppgår till en stor 

summa och om inte dessa tas i beaktande i tidigt skede kan det medföra betydligt högre kostnader i ett 

senare skede. 

 

Tidigare forskning har påvisat att geografiska och kulturella avstånd till utländska marknaden kan 

försvåra för företag att bredda sin marknad internationellt (Grath. 2004). Risker som företag kan stöta 

på vid utländska inköp kan t ex vara att produkter försvinner under transporten, materialhanteringen 

sker vårdslöst eller att leveransen blir försenad. Det finns alltså olika faktorer som kan bidra till att 

företag inte vill internationalisera sin inköpssida och en av dessa är då logistikrisker. 

 

En förklaring till att företag inte vågar handla internationellt är att det kan dyka upp fler felkällor vid 

leveransen. Transportsträckan kan exempelvis bli längre, vilket innebär längre ledtid och större risker 

för försenade leveranser som i sig skapar problem för andra parter. Risker som skador på materialet 

under transport är inte heller något företag kan förutsäga eller att materialet utsätts för 

klimatförhållanden som resulterar i t ex fukt – eller sprickskador. Dessa problem kan orsakas av 

faktorer som är svåra att förutsäga, däremot kan dessa risker förebyggas genom att upplysa vilka 

problem som kan uppstå. 

5.2.4 Produktrisker 

Risker kopplade till produkter och tjänster avser risker kopplade till byggmaterialets eller leveransens 

skick. Med skick kan det t ex vara byggmaterialets eller leveransens prestanda, livslängd samt 

underhålls- och serviceansvar (Grath, 2004). Risken att en produkt inte överensstämmer med vad som 

har utlovats i avtalet är vanligt förekommande vid internationella inköp. Det är köparens ansvar att se 

till att byggmaterial och leverans är i enlighet med vad som har avtalats och om inte kraven uppfylls 

faller ansvaret på köparen. För att undvika brister i produkter och ökade kostnader i projektet bör 

köparen sitta på vetskap om orsaker till varför produktrisker uppstår. 

 

Produktrisker kan uppstå på grund av en mängd olika faktorer, bland annat språksvårigheter, 

geografiskt avstånd samt olika uppfattningar av vad bra kvalitet är. Allra vanligast är det geografiska 

avståndet som köparen har till materialets tillverkningsort. Vid internationella inköp försvåras 

situationen för köparen att kontrollera om produktionen av materialet sker på ett lämpligt sätt. Vidare 

har köparen inte heller kontroll över att leveransen sker enligt avtalade villkor och kan därför inte peka 

ut var riskerna uppstår (Holmvall & Åkesson, 2010). Språksvårigheter infaller när tolkning av 

produktens specifikation ska göras. Det är därför viktigt att företag är tydliga i kravspecifikationen och 

tar hänsyn till att svenska standarder och normer kan skilja sig i andra länder (Holmvall & Åkesson, 

2010). 
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Ett annat problem som kan orsaka att feltolkningar av produktens utformning uppstår är uppfattningen 

av vad bra kvalitet är i olika länder. Vanligtvis handlar det inte om att kvaliteten brister i andra länder, 

utan det handlar om att länder har olika nivåer på kravställningen. För att säkerställa att byggmaterial 

uppfyller svensk standard och kvaliteten är likvärdig som i Sverige kan företag exempelvis se till att 

byggmaterialen är CE-märkta innan dessa importeras (SOU 2002:115). Ett annat alternativ är att 

besöka leverantörer i utlandet för att kontrollera att verksamheten fungerar samt att produkten som 

importeras uppfyller avtalad specifikation. 

 

Produktrisker kan alltså undgås om företaget gör en bra riskanalys i tidigt skede, för att organisationen 

ska ha kännedom om vilka parametrar som ska beaktas vid internationella inköp och förebygga att 

problem uppstår. 

5.2.5 Tekniska risker 

Holmvall och Åkesson (2010) belyser att den köpande parten kan stöta på tekniska risker i samband 

med internationellt inköp. Med tekniska risker förklarar Holmvall och Åkesson (2010) att det kan vara 

problem i form av konstruktionsfel, produktionssvårigheter samt produktionsstopp. Det är vanligt att 

en part upplever tekniska risker även vid en nationell handel, men långdistans handel medför fler 

svårigheter som t ex kommunikationsproblem, fysiska svårigheter som att kontrollera om produktionen 

sker på ett tillfredsställande sätt samt att båda parterna har olika uppfattningar om vad ”bra kvalitet” är. 

5.2.6 Kommunikationsrisker - språk och kultur 

Kommunikation spelar en stor roll i samspelet mellan människor och vid affärsförbindelser. Särskilt 

viktig är kommunikation vid affärer som kan ske både nationellt och internationellt. Vid en 

affärsuppgörelse tillägnas en stor del av processen vid att utbyta information verbalt och för att rätt 

information ska förmedlas genom flera led gäller det att faktorer som språk, kultur sammanfaller hos 

inblandade parter (Holmvall & Åkesson, 2010). 

 

Kommunikationsrisker är som tidigare nämnts vanligt förekommande inom en nationell affär, men 

risker kopplade till språk kan genast bli ett hinder för företag som söker sig utanför nationsgränserna. 

En förklaring till detta är att informationsutbytet vid de flesta internationella affärerna sker via ett språk 

som inte är ens egna modersmål, vilket kan leda till missförstånd och feltolkningar av facktermer och 

översatta avtal. I följd av detta blir risken högre att affären inte fullbordas enligt avtal (Holmvall & 

Åkesson, 2010).  

 

Ett annat problem som företag kan stöta på vid internationella affärer är kulturella skillnader. Det finns 

olika uppfattningar om hur förhandlingar ska gå tillväga, hur avtal ska framställas samt hur betalningar 

ska ske. Av detta skäl är det viktigt att företag som köper in material från utländska leverantörer har 

god kännedom om att kulturella skillnader föreligger och anpassar sig efter dessa (Grath, 2004). I 

Sverige betyder exempelvis en paus i samtalet att motparten är okunnig, medan liknande situation i 

Europa kan betraktas som möjlighet för motparten att fundera ut ett svar. Ett sådant exempel belyser att 

missförstånd kan uppstå när parter med olika kulturer möts (Holmvall & Åkesson, 2010).  

 

Att information förmedlas via flera led är ytterligare ett problem som företag kan råka ut för vid 

internationella inköp. Detta beror på att när informationen ska kommuniceras fram via olika parter blir 

risken stor att detaljer försvinner eller blir missvisande under resans gång. Ju fler aktörer som är 

inblandade i en internationell affär ju större blir risken att informationen förvrängs (Gadde & 

Håkansson, 1998). Bilden nedan belyser hur problematiskt kommunikationen kan vara mellan köpare 

och säljare. 
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Figur 11 – Bild om hur kommunikationen ser ut mellan köpare och säljare (Gadde & Håkansson, 
1998) 

5.2.7 Kommersiella risker 

Vid utländska affärer bör ett företag ha kännedom om motpartens finansiella situation dels genom att 

titta på årsredovisningar och dels undersöka om risken är stor att motparten går i konkurs (Grath, 

2004). Om en leverantör riskerar att gå i konkurs eller får ekonomiska svårigheter drabbar det affären 

genom uteblivna betalningar och leveranser, vilket i sin tur leder till ökade kostnader för köparen. En 

bakgrundskontroll bör därför göras över huruvida motparten har erfarenhet av tidigare utländska affärer 

och om affärerna har varit ideala. Genomförs en bedömning av tidigare leverantörer, tenderar risken för 

kommersiella problem att minskas (Grath, 2004). 

 Riskhantering  5.3

Risker bör alltid hanteras vid inköp, men det är särskilt viktigt när företag går in i en långsiktig relation 

med leverantören och om det inte finns någon gemensam historia eller gemensamma erfarenheter (van 

Weele, 2012). På detta sätt är det en del av den samlade leverantörsbedömningen. I de fall risker 

prissätts handlar det om att vara konsekvent för att leverantörer ska kunna jämföras rättvist. 

 
Riskhanteringsprocessen består av flera steg. Processen startar med en riskanalys som i sin tur består av 

riskidentifiering, riskskattning och riskvärdering. Dessa steg följs sedan av åtgärder och uppföljning. 

För att identifiera riskerna används ofta förutbestämda checklistor och i de fall risker upptäcks bör 

dessa utredas ytterligare av en ansvarig. Följande insats blir att uppskatta sannolikheten för att varje 

risk kommer att inträffa. Detta följs sedan av en värdering där konsekvenserna bedöms. När 

riskanalysen är klar följs den av olika former av riskhantering. 
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Främst har alla risker en ekonomisk konsekvens och det finns ett stort antal standardiserade metoder 

för riskanalys. I dessa analyser är de centrala delarna sannolikhet och konsekvens. I många värderingar 

kan matriser förutspå den ekonomiska konsekvensen genom att företaget estimerar sannolikheten och 

prissätter konsekvensen. Exempel på två vanligt förekommande riskanalyser är SWOT (Strenghts, 

Weknesses, Oppurtunities and Threats) samt What-if. 

 Viktning av kriterier 5.4

När anbuden ska utvärderas finns det flera metoder som kan användas. Dessa kan skilja sig åt beroende 

på vilket syfte utvärderaren har. Inom byggbranschen kan det i vissa fall handla om att uppfylla vissa 

lagkrav då detta kan förekomma vid offentlig upphandling. Det är också vanligt att mjuka parametrar 

som estetik och kundservice vägs in vid offentlig upphandling. I andra fall kan största fokus läggas vid 

parametrar som pris, kvalitet och miljö. Det huvudsakliga syftet med en anbudsutvärdering är att 

säkerställa att köparen får den omfattning som efterfrågas, detta görs med hjälp av checklistor för att 

kontrollera vad som är inkluderat samt vilka avsteg eller tillägg som finns. Lyckas företaget säkerställa 

detta övergår frågan till vilken produkt eller anbudsgivare som är bäst lämpad. I detta skede ställs 

leverantörerna mot varandra ekonomiskt och alla faktorer adderas ihop för att rättvist kunna väga 

anbuden mot varandra. 

 

För att bedöma andra parametrar än pris krävs någon typ av poängmetod. I denna metod används i 

förväg utvalda värderingsgrunder tillsammans med priset och dessa ges sedan en viktning där 

procentsatser används. Varje värderingsgrund består av kriterier som måste uppfyllas för att få olika 

poäng. Poängsättningen kan vara oberoende av anbudsgivare och kallas då absoluta poäng, alternativet 

är relativa poäng där den bästa anbudsgivaren får flest poäng. Poängen vägs tillsammans med 

viktningen till en totalsumma där anbudsgivaren som fått flest poäng vinner. 

 Kvalitetssäkring av leverantör 5.5

En av inköparens viktigaste uppgifter är att öka kvaliteten på den produkt som leverantören 

tillhandahåller. Förebyggande åtgärder där flera avdelningar inom organisationen medverkar syftar till 

att förbättra kvaliteten på det som köps in, några exempel på åtgärder är: 

 

 Fastställande av inköpsorderns specifikation: Syftar till att säkerställa att det finns en 

uppdaterad och fullständigt specificerad inköpsorder med en teknisk beskrivning som 

kompletteras av tekniska ritningar samt logistiska krav som emballering och transport.  

(van Weele, 2012) 

 

 Preliminär kvalificering av (potentiella) leverantörer: Här skiljs det mellan potentiella och 

nuvarande leverantörerna. Innan en potentiell leverantör är kvalificerad för beställningar 

behöver företaget ta reda på leverantörens leveransmöjligheter. Har leverantören den 

efterfrågade kapaciteten leder detta till en kvalitetsrevision där inköpare, kvalitetsexpert och 

produktionsexpert besöker leverantören för att undersöka deras kvalitetssystem. Detta 

dokumenteras och resultatet rapporteras till leverantörens ledning. Om det har funnits 

synpunkter eller svagheter tas förslag till lösningar fram och dessa aktiviteter kontrolleras 

sedan under återkommande statusmöten (van Weele, 2012). 

 

 Stickprovsundersökning: En annan åtgärd i det kvalitetssäkrande arbetet är att begära ett 

stickprov av leverantören. Stickprovet stäms därefter av mot de på förhand ställda kraven, detta 

kan även liknas vid en prototyp. Förbättringsförslag tas fram i ett samarbete mellan båda parter 

och antalet produkt korrigeringar kan då användas som ett mått på leverantörens 

konstruktionsförmåga. Denna åtgärd syftar till att säkerställa att leverantörens verktyg och 

maskiner uppfyller kraven (van Weele, 2012). 
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 Leverans av den första och efterföljande förproduktionsserier: Har leverantören gjort ett 

stickprov blir nästa steg att låta de tillverka en förserie. Här bör specialister från företaget vara 

med för att granska processen och stort fokus läggs då vid leverantörens processtyrning och att 

deras kvalitetskontroller följer deras föreskrifter. Processens styrkor och svagheter lyfts fram 

för att kunna fastställa de justeringar som behöver göras. 

 

 Tillverkning av den första produktionsserien: I detta skede måste företaget avgöra om 

leverantören har levt upp till avtalen och om de klarar nolldefekts-kravet. Nu går alla produkter 

igenom en fullständig kvalitetskontroll och om allt är godkänt kontrolleras färre nästa gång. 

Målet med detta är att levererade produkter ska kunna godkännas direkt utan kontroll (van 

Weele, 2012). 

 

 Kvalitetsavtal och certifiering: Ett kvalitetsavtal ingås normalt när nolldefektsmålet är 

uppnått. Detta avtal medför att leverantören åtar sig tillverka aktuella produkter enligt 

överenskommelse. Avtalet innehåller information kring hur det ska gå till om konstruktionen 

eller specifikationerna ändras och detta avtal avser vanligtvis en produkt. När leverantören är 

certifierad prioriteras den även vid framtida projekt. Fortsättningsvis kontrolleras de levererade 

produkterna bara ett par gånger per år (van Weele, 2012). 

 Regelbunden verifiering: Det är nödvändigt att de processförbättringar som leverantören ska 

implementera kontrolleras återkommande. Genom dessa kontroller kan justeringar göras om 

målen är för högt ställda. På detta sätt förverkligas konceptet ständig kvalitetsförbättring. För 

att underlätta detta arbete använder många företag datoriserade system för leverantörsvärdering 

(van Weele, 2012). 

5.5.1 Leverantörsbedömning 

Leverantörerna har idag en viktig roll i företagens affärskedjor vilket leder till att det finns ett stort 

behov av att objektivt bedöma leverantörens förmåga (van Weele, 2012). Att leverantören lever upp till 

aktuella material- och servicekrav räcker många gånger inte då inköparen vill säkerställa kontinuitet i 

leveranserna och att leverantören kan tillgodose företagets behov i ett längre perspektiv (van Weele, 

2012). Leverantörernas förmåga bör sammanställas med hjälp av styrkor och svagheter. Med detta 

arbete som grund kan inköpare förhandla fram specifika avtal som syftar till förbättring för båda parter.  
 
Leverantörsbedömning kan ske på fyra nivåer: 

 Produktnivå: Fokuserar på att förbättra leverantörens produktkvalitet. Verktyg för detta är 

ankomstkontroll samt kvalitetskontroller (van Weele, 2012). 

 Processnivå: Fokuserar på leverantörens produktionsprocess. Målet med detta är att se över 

kvalitet i produktionen för att säkerställa de standarder och specifikationer som fastställts. I 

metoden granskas maskiner och system för kvalitetskontroll (van Weele, 2012). 

 Nivå för kvalitetssäkring av ledningssystemet: På denna nivå kontrolleras hela 

kvalitetsorganisationen. Fokus ligger på att kontrollera hur leverantörens processer utvecklas 

gällande kvalitetskontroll och hur de uppdateras, underhålls och förfinas (van Weele, 2012). 

 Företagsnivå: Fokus på denna nivå omfattar inte bara kvalitetsaspekter utan även ekonomiska 

aspekter och ledningens kvalitet. Detta arbete syftar till att få sig en uppfattning om 

leverantörens framtida konkurrenskraftighet (van Weele, 2012). 

5.5.2 Metoder för leverantörsbedömning 

För att bedöma en leverantörs förmåga används olika metoder och dessa varierar från företag till 

företag (van Weele, 2012). De två typer som används är subjektiva och objektiva metoder, med 

subjektiva avses personliga bedömningar och erfarenheter av att jobba med leverantören. När 

leverantören bedöms utifrån objektiva metoder berör det leverantörernas prestationsförmåga och 
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metoden syftar till att kvantifiera denna. Nedanstående verktyg och tekniker är användbara vid 

leverantörsbedömning: 
 

 Kalkylark: Används för att bedöma och jämföra anbud systematiskt. Denna metod är enkel, 

men upplysande och utförs enklast då anbuden är uppbyggda på liknande sätt. För att 

underlätta detta rekommenderas inköpare vara strukturerade i sin anbudsförfrågan och ge 

riktlinjer för hur anbuden ska se ut. 

 Kvalitativ bedömning: Används då företaget har en god affärsrelation till leverantören. 

Interna erfarenheter av leverantören tas tillvara och sakkunniga på företaget ombes värdera 

leverantören enligt checklista (van Weele, 2012). 

 Leverantörsvärdering: Baseras på kvantitativ information där aspekter som mäts avser pris, 

kvalitet och leveransprecision. Prishistoriken och konkurrenternas utveckling undersöks och 

jämförs. Kvalitet bestäms utifrån andel underkända leveranser och antal produktionsstopp till 

följd av felaktigt material. Leveransprecision bedöms utifrån antalet sena eller tidiga 

leveranser. Denna typ av system är svåra att utveckla då det krävs en stor mängd administrativ 

information (van Weele, 2012). 

 Leverantörsrevision: Innebär att företaget gör regelbundna besök hos leverantören. Besöket 

syftar till att grundligt granska produktionsprocessen och kvalitetsorganisationen för att 

upptäcka fel och svagheter. Förslag till förbättring förhandlas fram och vid återkommande 

besök kontrolleras att målen följs upp (van Weele, 2012). 

 Kostnadsmodeller: Detta är ett utförligt arbetssätt som innebär att företaget uppskattar 

leverantörens kostnader per enhet med hjälp av en skuggkalkyl som baseras på leverantörens 

produktionsteknik. Leverantörens direkta och indirekta kostnader analyseras i detalj och detta 

arbete kan leda till en borde-kosta-analys. Analysen resulterar i att det framräknade och 

faktiska priset diskuteras. Resultatet av detta kan bli att leverantören investerar i sin 

produktionsutrustning och att företaget som motgest erbjuder sig att skriva på ett långtidsavtal. 

En kostnadsmodell leder ofta till en fördjupad relation mellan företag och leverantör, men detta 

kräver förtroende och tid att utveckla (van Weele, 2012). 

 Uppföljning av internationella inköp 5.6

van Weele (2012) hävdar att inköpsarbetet bör fortsätta även efter leverans och användning av 

materialet. Det handlar om garantikrav, straff klausuler, tillkommande oförutsedda arbeten etc. Den 

totala kostnaden för inköpet blir tydlig först när tillkommande oförväntade kostnader inkluderas. 

Sådana kostnader kan vara reparationer eller underhållsarbete som kan tillkomma i senare skede. Det är 

därmed viktigt att se över om vald leverantör kan leverera produktdelar samt uppfylla servicekrav. 

Produktanvändarna bör följa upp och uppdatera inköparen med nödvändig information för att undvika 

merkostnader. 
 
van Weele (2012) menar också att noggrann dokumentation kring inköpen och leverantörerna kan vara 

fördelaktiga i framtiden. Det handlar även om att följa upp leverantörens kvalitet och förmåga att 

leverera. Detta kan skapa underlag för framtida inköp samt bättre förståelse för leverantörernas 

förmåga att leverera rätt produkt och kapacitet till förväntad kostnad. Det kan även skapa struktur och 

ständiga förbättringar för framtida inköp. 

 

Skoog & Widlund (2001) förklarar att det är extra viktigt att följa upp och utvärdera nya leverantörer 

för att evaluera om problem uppkommit eller om det krävs några förbättringar. För att få en översyn 

över den totala kostnaden menar Skoog & Widlund (2001) att det finns ett antal kostnader som bör 

följas upp efter varje inköp som t.ex. kostnader för leveransförsening, transport, felaktigt material, 

ändringar, leverantörshantering etc. Å andra sidan hävdar Gadde & Håkansson (1998) att en besparing 

av totalkostnaden ändå kan uppnås genom att en del kostnader ökar och andra minskar. Det är därmed 

viktigt att följa upp inköpen och räkna fram den totala kostnaden, för att utvärdera om affären var 

lönsam i slutändan.  
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6 Intervjuer 

Syftet med detta kapitel är att ge en djupare förståelse för företagets existerande inköpsprocess och 

ambition med internationella inköp samt respondenternas synsätt på detta. 

 Syfte 6.1

Syftet med intervjuerna är att uppnå en djupare förståelse för BTH Byggs existerande inköpsprocess, få 

reda på företagets ambition med internationella inköp samt hur följande respondenter ser på detta. 

Fokus har legat på att intervjua respondenter från olika enheter, för att få ett samlat perspektiv kring 

ämnesområdena. 

 Intervjupersoner 6.2

Följande intervjupersoner kommer att benämnas som respondenter för att skydda den personliga 

integriteten. Valet av intervjupersoner bestämdes i samråd med författarnas näringslivshandledare som 

föreslog tjänstemän från olika enheter. Vid urvalet av personer låg fokus på att hitta representanter med 

någorlunda erfarenhet av bland annat inköp, internationella inköp, hantering av utländska leverantörer 

samt hantering av utländska produkter. Av dessa fem respondenter tillhörde två personer 

inköpsorganisationen, en person från produktion, en person inom affärsjuridik samt slutligen en person 

från affärsutveckling. 

 Intervjuresultat 6.3

Frågorna kring internationella inköp som lyftes under intervjuerna står att finna i bilaga A, B, C och D. 

Intervjuresultatet är uppdelad i de delar som gavs störst vikt under intervjuerna och dessa är 

möjligheter, risker, svårigheter och vad som krävs för att lyckas med de internationella inköpen samt 

leverantörsval och uppföljning. För att ge en större förståelse kring frågorna används citat från 

intervjuerna där författarna anser att ämnet beskrivs på ett tydligt sätt och dessa sammanfattas i bilaga 

E där de är sorterade enligt samma struktur som intervjuresultatet. 

6.3.1 Möjligheter 

Det finns två framträdande anledningar till att företaget vill etablera nya inköpskanaler internationellt. 

Det är först och främst en fråga om att sänka sina inköpskostnader, då det finns produkter på den 

utländska marknaden med en lägre prisnivå än på hemmamarknaden. På så sätt kan företaget öka sina 

marginaler då slutkunden fortfarande betalar samma pris. 

 

En annan anledning till att företaget tvingas söka sig utomlands är att det saknas kapacitet i Sverige. I 

vissa fall kan till och med produkten vara dyrare att tillverka i utlandet, men företag tvingas ändå att 

köpa internationellt då kapaciteten saknas i hemlandet. 

 

Att bilda en långvarig relation med internationella leverantörer är också en möjlighetsfaktor som de 

berörda har belyst. Anledningen är att det anses skapa bra förutsättningar för framtida projekt då det i 

dessa länder återfinns produkter med högt hantverkskunnande och en hög teknisk nivå till en bra 

prisbild. Det gäller att alltid studera som inköpare och hitta produkter med hög förädlingsgrad. Varor 

som är lågt förädlade och har en mindre ekonomisk radie är svåra att transportera då kostnaden ökar ju 

längre fysiska avståndet blir. 

6.3.2 Risker 

Risker som de berörda har stött på under sina projektinköp är kopplade till finansiella, produkt, 

logistik, språk och kulturella risker. Det belyses även att dessa risker är vanligt förekommande vid 

nationella projektinköp, men riskerna försvåras ju längre det geografiska avståndet blir. 

De olika parterna i företaget är ense om att finansiella risker inte får förekomma. Risker som påverkar 

företagets finansiella situation ska begränsas genom införande av säkerhetstänk vid varje 
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beslutstagande. Exempelvis ska förskottsbetalning till utländska bolag planeras rätt från start för att 

undvika framtida tvister och med det hävdar respondent 1 att företaget inte ska gå med på 

förskottsbetalning i onödan. Om förskottsbetalning är enda valmöjligheten ska företaget se till att 

säkerhet fås från bank. Att exempelvis få med det ekonomiska försäkringsskyddet är ett alternativ och 

ett ytterligare krav som ställs vid förskottsbetalning till utländska bolag är att dessa helst ska teckna 

försäkring hos företagets bank. Anledningen till detta är att företaget ska få bättre koll på motstående 

part. 

Andra risker som företaget lyfter fram i och med utländska inköp är att en produkt inte överensstämmer 

med vad som har specificerats i avtalet eller att produkten i sig inte uppfyller ställda krav på kvalitén. 

Respondenter belyser hur viktigt det är att en kvalitetsmottagning av leverans genomförs för att 

verifiera att det som tas emot är rätt både till antal och kvalitet. På så vis menar de att det blir lättare att 

tidigt notera om defekta produkter förekommer och därefter eliminera dessa från produktionen.  Det är 

en kostnad i sig att få en leverans med varor som inte uppfyller ställda krav. Respondent 4 understryker 

hur viktigt det är att specifikationer som skickas ut till leverantörer ska vara så tydliga som möjligt, för 

att leverantören ska kunna leverera det som förväntas. Ytterligare något som respondent 4 tar upp är att 

man kan ha en överproduktion på material med lång ledtid om någon produkt är defekt. 

Förutom risker kopplade till själva produkten förekommer även risker med logistiken. De berörda 

framförde att logistiken har en betydande roll i ett inköp och funkar inte den resulterar det i stora 

problem och extra kostnader. Ju längre avstånd från brukare till producent ju större upplevs logistik 

risken vara. Respondenterna belyser att de är medvetna om att leveransförseningar har en stor risk att 

förekomma vid utländska inköp. Dessa förseningar kan bero på oförutsägbara faktorer som kan uppstå 

under långa transporter. 

Sämre kommunikation utgör också en risk vid inköp hävdar respondenterna. Respondent 3 menar att 

båda parterna måste vara öppna i sin kommunikation för att rätt person ska få reda på rätt information i 

rätt tid. Samtliga respondenter lyfter även upp språkets inverkan vid internationella inköp. 

6.3.3 Svårigheter 

Det finns ett antal punkter som företaget anser försvårar arbetet med internationella inköp. Dels finns 

det generella delar som berör hela byggindustrin i Sverige. Exempel på detta är svårigheterna med att 

standardisera byggandet när varje projekt ser olika ut med olika krav och förutsättningar. Ytterligare en 

svårighet är att många byggbolag inte bygger i egen regi och detta leder till att man sällan får bygga 

likadant. Detta hindrar arbetet med att utveckla produkter tillsammans med leverantören eller 

långvariga avtal där man låser kapacitet hos leverantören. 

Något som ses som en nödvändighet för att de internationella inköpen ska fungera på sikt är långvariga 

leverantörsrelationer, men detta kompliceras av att det förekommer mycket spotmarknad i 

byggbranschen. Detta är något leverantörer kan utnyttja då de har ett överskott i produktionen, material 

erbjuds då till lägre priser. Således kan svenska leverantörer använda denna “taktik” för att krossa 

långvariga avtal med utländska leverantörer. 

En annan svårighet är att hålla nere priserna när utländska leverantörer väl har etablerat sig i Sverige 

och sett vart den svenska prisnivån ligger. Ytterligare en fråga som togs upp berör inköp i allmänhet 

och det är svårt att i efterhand jämföra hur det hade gått vid val av en annan leverantör. 

Den främsta svårigheten som lyfts under intervjuerna är den språkliga och kulturella delen när man gör 

affärer i andra länder. Även om kommunikationen sker på engelska går det inte att säkerställa att man 

menar samma sak. I frågor rörande kvalitet finns det även där svårigheter då parterna kan ha helt olika 

uppfattning om vad som avses. Det går därför inte att ta någonting för givet och man måste alltid vara 

väldigt tydlig med vad som menas för att det inte ska uppstå missförstånd. När det kommer till kultur 

berör detta sättet man gör affärer på, här kan man se väldigt stora skillnader beroende på land och det 
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är därför väldigt viktigt att anpassa förhandlingstekniken därefter. För att underlätta dessa två delar har 

företaget ibland använt sig av en tredje part som kan båda språken och är bekant med båda kulturer. 

Under intervjuerna belystes behovet av en bra framförhållning för att de internationella inköpen ska 

fungera väl. I vissa projekt är tidsramen väldigt stram och då saknas den tid som krävs för ett grundligt 

förarbete innan produktionen startar. Även under produktionsskedet ses pressade tidsplaner som en 

svårighet då respondenterna anser att det är avgörande att logistik och leveransplaneringen fungerar väl 

vid internationella inköp. Detta leder vidare in på kommunikationen inom företaget då platsledningen 

måste kunna garantera att tidplanen verkligen gäller för att inköpen ska bli lyckade. Inom företaget 

anser respondent 1,2 och 4 att inställningen är försiktig till internationella inköp och att vissa kanske är 

skeptiska, men att alla nog förstår att det är en nödvändighet för att företaget ska fortsätta växa. 

Slutligen kan det tilläggas att det är tidskrävande och svårt att hitta rätt kontakter vid internationella 

inköp och att vissa produkter är grossistdyra. Exempel på detta är installationssidan som använder sig 

av specialprislistor. I detta fall ligger makten helt hos leverantörerna. 

6.3.4 Vad krävs för att lyckas med internationella inköp? 

För att lyckas med de internationella inköpen krävs det en god planering och ett gediget förarbete. 

Detta är något som fordrar mycket tid och det är också det som återkommande tagits upp under 

intervjuerna. Tid är pengar och därför måste man vara beredd att investera tidigt för att nå ett bra och 

önskat resultat. Förarbetet handlar framförallt om leverantörsbedömningen och att säkerställa 

kvaliteten på den produkt man avser köpa. Just denna bedömning ses som en nödvändighet av 

respondenterna i de fall man arbetar med nya leverantörer. Här bör man hitta en bra balans och 

fokusera på i förväg utvalda parametrar då detta arbete kan bli väldigt omfattande och dyrt. 

Det finns exempel från företaget när man tillsammans med leverantören tagit fram specifika produkter. 

För att säkerställa kvaliteten har man då gjort besök i fabriken och tagit fram en prototyp. En stor del 

av tiden har då gått åt kommunikationen. För att underlätta kommunikationen med utländska 

leverantörer har i vissa fall en tredje part använts som översättningshjälp. Detta har varit för att 

överkomma risker med språket, men det har också varit personer som är bekanta med båda kulturer så 

att inga missförstånd ska uppstå i förhandlingen. 

För att långsiktigheten med leverantörerna ska fungera menar respondent 2 att det är viktigt att man 

hittar en ömsesidig relation. Det är också viktigt att hitta en leverantör som är lagom stor och som man 

kan växa tillsammans med. Man får heller inte glömma att även leverantören ser risker med nya 

köpare. 

Alla tillfrågade respondenter är överens om en viktig fråga när det handlar om internationella inköp. 

Det är att fokus ska ligga på produkter med en hög färdigställandegrad och en stor ekonomisk radie för 

att logistiken och övriga risker inte ska “äta upp vinsten. Under intervjuerna har det framgått att man i 

situationer som krävt det, använt sig av en tredje part för att lösa logistiska problem. Detta har fungerat 

bra och kan ses som en nödvändighet i särskilda fall. 

Avslutningsvis anser respondent 1 att det är av stor vikt att alla inom företaget är med på de 

förändringar som fler internationella inköp kan innebära. 

6.3.5 Val av leverantör 

Under intervjuerna menar respondenterna att själva processen för hur ett köp ska initieras och 

genomföras är densamma som vid nationella inköp och att leverantörsutvärdering samt 

anbudsjämförelser ser likadana ut som vid svenska leverantörer. I vissa fall är det frågan kring 

kapacitet och leveranstid som är avgörande.  Den främsta skillnaden mot svenska inköp sammanfattas 

av respondent 2 som menar att det är som vanligt men mer strul. 
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Ytterligare en viktig del som tas upp under intervjuerna är att det är viktigt att träffa leverantören i 

person för att bilda sig en egen uppfattning.  Andra viktiga delar vid valet av leverantör är att lyssna till 

referenser och göra besök på plats i fabriken. Har leverantören erfarenhet av att jobba med svenska 

kunder är det en viktig parameter när man ska välja leverantör. I valet av leverantör anses den 

viktigaste biten vara att kunna säkerställa kvaliteten på produkten och att man kvalitetssäkrar hela 

tiden. 

6.3.6 Uppföljning 

Samtliga respondenter belyser att uppföljning och erfarenhetsåterföring är viktiga delar som bör 

genomföras efter både inhemska och internationella inköp, för att dels ta tillvara på det som har 

fungerat bra och dels uppmärksamma delar som behöver förbättras för framtida inköpsarbeten. 

Respondenter menar att uppföljning bör dokumenteras och finnas tillgängliga för samtliga i företaget 

för att det dels ska användas som underlag för leverantörsbedömningar och dels för att kunskap ska 

spridas i företaget. 

Samtliga respondenter belyser att det kan vara problematiskt när återkopplingen från 

produktanvändarna enbart berör områden som har brustit. Respondenterna menar då att det blir svårt 

att veta när delar av inköpsarbetet har fungerat bra och att den positiva återkopplingen är då också 

nödvändig. 

Vidare förklarar respondenterna att uppföljningen på internationella inköp har samma procedur med 

liknande utvärderingskriterier som vid inhemska inköp. Det fördelaktiga med att en uppföljning görs 

vid internationella inköp menar respondenterna blir att framtida projekt kan ta tillvara på erfarenheter 

av andra projektinköp som har genomförts. Erfarenheterna kan både innefatta fördelar och nackdelar 

med internationella inköp. Nackdelar som respondenterna belyser om är exempelvis defekta varor, 

reklamationer och returer etc. 

I slutändan handlar det om att företaget vill minska totalkostnaderna vid sina projektinköp och för att 

uppnå det målet understryker respondenterna att en tydlig dokumentation bör verkställas innan det 

skickas ut till leverantören. Detta för att undvika att behöva åtgärda felet i framtiden, vilket är en 

kostnad i sig hävdar respondent 4. Samtliga respondenter förklarar även hur den slutliga besparingen 

från internationella inköp följs upp. 
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7 Analys 

I detta kapitel analyseras de tidigare presenterade resultaten från litteraturstudien om internationella 

inköp tillsammans med de empiriska resultaten. Här analyseras möjligheterna, riskerna, 

leverantörsval samt uppföljningen. 

 Möjligheter 7.1

Precis som den teori som finns på området har denna studie visat att det finns stora möjligheter med 

internationella inköp. Företaget anser att internationella inköp är en nödvändighet för att vara fortsatt 

konkurrenskraftiga. Just detta är något som lyfts av Smith (1999) där en globalisering anses öka 

konkurrensen både på den inhemska och internationella marknaden. Företaget har en ambition om att 

fortsätta växa och ser därför internationella inköp som en metod för att öka sina marginaler. Denna 

anledning tillsammans med bristen på kapacitet hos svenska leverantörer ses av företaget som de två 

absolut viktigaste anledningarna. Även Monczka och Trent (1991) belyser att internationella inköp 

främst sker på grund av dessa anledningar. 

 

Under intervjuerna har det framgått att det funnits fall där svenska leverantörer inte velat ta på sig 

ritningsbundna beställningar. Skälen till detta har inte framgått, men det är intressant att belysa då även 

detta kan ses som en anledning till internationella inköp. Detta är något som Axelsson B. & Tolstoy D. 

(2012) belyser när de menar att det i vissa fall saknas särskilda kompetenser på den svenska marknaden 

vilket tvingar byggföretagen att leta utomlands. Enligt Monczka m.fl., (1993) och Ficarra m.fl., (1993) 

bör inköp uppfattas som strategiskt viktigt och Axelsson B. & Tolstoy D. (2012) lyfter i sin rapport 

vikten av att kunskapen kring internationella inköp sprids i hela företaget och på alla nivåer. Det är 

angeläget att belysa att respondenterna i studien är medvetna om att erfarenheter och kunskaper ska 

spridas inom företaget och att inköpsarbetet ses som en stöttande funktion till projekten, men det går 

inte att fastställa hur detta arbete går till eller följs upp. Det som går att fastställa av intervjuerna är att 

det finns en vision om en central inköpsavdelning där inköpare ses arbeta proaktivt och strategiskt med 

både nationella och internationella inköp. 

 Risker 7.2

I teoridelen lyfts de risker som är vanligt förekommande vid internationella inköp. När detta ställs mot 

resultatet blir det tydligt att nästan alla dessa förekommer, men att vissa ses som väldigt stora och andra 

väldigt små, detta hänger också ihop med att vissa risker är svåra att förebygga medans andra är lättare. 

Det bör också tilläggas att många av dessa risker även föreligger vid nationella inköp.  
 

För att undvika finansiella risker nämner respondent 1 att företaget helst ska undvika 

förskottsbetalning, men om det ska tillåtas vill företaget kräva att leverantören tecknar försäkring hos 

företagets bank. Just detta med försäkringsskydd är något som Grath (2004) lyfter i sin teori och att 

detta även kan minimera andra risker som faller under det finansiella. En risk som inte tas upp av 

respondenterna är däremot valutarisken och därför antas den inte heller vara till större problem vid 

internationella inköp. 

 

Risker kopplade till produkten är något som lyfts av samtliga respondenter under intervjuerna och det 

vanligaste är då att en produkt inte överensstämmer med det som specificerats i avtalet. Grath (2004) 

nämner att detta är vanligt förekommande vid internationella inköp och att det kan bero på en rad 

faktorer. Först och främst handlar det om att vara tydlig i sin specifikation och det är också något som 

respondent 4 belyser i resultatet. Ett annat problem som kan orsaka att feltolkningar av produktens 

utformning uppstår är uppfattningen av vad bra kvalitet är i olika länder. Andra faktorer som påverkar 

detta leder vidare in på risker kopplade till språk och kultur. 

 

Andra språk och kulturer leder främst till svårigheter i kommunikationen, men de kan också leda till 

exempelvis produktrisker. Problem med avtalet kan uppstå då man inte kommunicerar på sitt 
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modersmål och detta lyfter samtliga respondenter under intervjuerna. Detta stärks även av teorin enligt 

Holmvall & Åkesson (2010). Även den kulturella delen är intressant då den kan bli väldigt tydlig i en 

förhandling när man sitter ner till bords. Grath (2004) påpekar att det finns olika uppfattningar om hur 

förhandlingar ska gå tillväga, hur avtal ska framställas samt hur betalningar ska ske och därför är det 

viktigt att företag som köper in material från utländska leverantörer har god kännedom om att 

kulturella skillnader föreligger. Under intervjuerna lyfter respondent 2 att på företaget har det anlitats 

en tredje part för att säkerställa kommunikationen med utländska leverantörer. Det som författarna 

kunde uttyda av detta samarbete var att man var nöjd och hoppas kunna utveckla detta. 

 

De tekniska riskerna omfattar enligt Holmvall och Åkesson (2010) produktionen av produkten och den 

fysiska svårigheter att kontrollera om produktionen sker på ett tillfredsställande sätt. Detta ses av 

respondenterna inte som några svårigheter då avståndet med flyg till exempelvis Baltikum är relativt 

litet. Respondenterna ser också att det alltid är nödvändigt att säkerställa att produktionen lever upp till 

ställda krav och förväntningar när man köper av nya leverantörer. 

 

Logistikrisker förekommer alltid inom byggproduktionen och det är den risk som ökar avsevärt mest 

jämfört med nationella inköp. Grath (2004) påpekar att denna typ risk kan försvåra, men även hindra 

företag från att bredda sin marknad internationellt. I företagets fall ses internationell handel som en 

nödvändighet och det är tydligt att respondenterna också är medvetna om alla de risker som denna typ 

av handel medför. Det har under intervjuerna givits exempel på hur logistikfrågor hanterats vid stora 

leveranser med tunga fordon. Företaget har då använt sig av en samarbetspartner för att lasta om 

materialet till mindre fordon för att inte störa de boende på området. Just denna typ av lösning kan ses 

som ett sätt att minska logistikriskerna som uppkommer vid internationell handel. 

 Val av leverantör 7.3

I valet av leverantör framgår det av respondenterna att priset enbart får vara en faktor efter att man 

lyckats säkerställa alla frågor kring kvalitet. Det framgår också att det inte finns några större skillnader 

mellan hur inköpsprocessen ter sig vid nationella och internationella inköp. Dock lyfter respondent 1 

att om leverantören tidigare jobbat i Sverige är detta en viktig parameter, men detta är också förknippat 

med att man alltid lyssnar till referenser på de olika leverantörerna. I sin teori framhäver van Weele 

(2012) vikten av att olika expertiser är med i bedömningen av leverantören och detta tas även upp 

under intervjuerna. Detta gäller både i förhandlingen, men även när besök görs i fabriken. 

 

Kvalitetssäkringen av leverantören ses som en nödvändighet av respondenterna för att säkerställa 

kvaliteten på produkten, men också för att säkerställa att det finns en kvalitet i leverantörens 

organisation. Att detta arbete måste bedrivas har varit tydligt och enhälligt hos alla tillfrågade och att 

arbetet är av stor vikt styrks även av van Weele (2012) i teorin. Under intervjuerna lyfter respondent 2 

att det har gjorts revision i fabrik och även tagits fram en prototyp till en produkt. Exakt hur detta 

efterföljande arbetet har gått till i detalj har inte framgått, men det har funnits likheter med hur van 

Weele (2012) beskriver att en kvalitetssäkring ska gå till. Det som har framgått är att det tagits fram 

förbättringsförslag till denna prototyp och att detta har lett till att en stor mängd teknisk information 

skickats mellan parterna. Dessa korrigeringar är avsedda för att skapa en produkt som lever upp till de 

ställda kraven och kan ses som en del av den långsiktiga leverantörsrelationen. 

 

van Weele (2012) menar att antalet produkt korrigeringar kan användas som ett mått på leverantörens 

konstruktionsförmåga och att denna åtgärd syftar till att säkerställa att leverantörens verktyg och 

maskiner uppfyller kraven. 

 

Under intervjuerna har det framgått att det inte finns utarbetad datoriserat system för 

leverantörsbedömning och värdering. Dessa system menar van Weele (2012) är svåra att utveckla och 

kan även vara kostsamma. 
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 Uppföljning 7.4

Enligt van Weele (2012) samt Skoog & Widlund (2001) föreligger fördelar med att följa upp 

genomförda inköpsarbeten, även då produkter hamnar i bruk är det nyttigt för företaget med 

erfarenhetsåterföring. Dessa studier understryker att om en uppföljning görs kontinuerligt blir det 

lättare att identifiera problemområden i framtiden och på så sätt undvika att dessa problem uppstår vid 

andra inköpsarbeten. Det handlar om att hitta exakt var problemen dyker upp under projektet och 

därifrån utforma åtgärder som eliminerar snarlika risker. Genom att grundligt följa upp dessa 

inköpsarbeten möjliggörs det även för företaget att utveckla ett underlag med mer korrekta 

bedömningar vid val av leverantörer samt riskbedömningar. Det är även lönsamt med uppföljning då 

företag kan ta tillvara på när något har fungerat bra vid internationella inköp och utnyttja 

erfarenheterna vid andra projekt. På så sätt medför erfarenhetsåterföring att kunskap sprids runt i 

företaget, vilket eliminerar risken att liknande problem uppstår i framtiden. 

 

Samtliga respondenter delar samma uppfattning om att uppföljning och återmatning av erfarenheter är 

nödvändiga delar vid inköpsarbeten. Respondenter upplyser om hur viktigt det är att den ansvarige 

över inköpsarbetet får återkoppling för utfört arbete, för att denne ska dra lärdom av vad som fungerat 

bra samt vilka delar av inköpsarbetet som behöver förbättras. Vid återkoppling hävdar samtliga att det 

ska inkluderas förbättringsförslag för att utveckling ska kunna ta plats i inköpsverksamheten, men det 

ska även återkopplas när delar av inköpsarbetet har fungerat bra och det är något som saknas idag 

menar samtliga respondenter. Det förklaras även att inköparna inte får beröm för sitt utförda arbete, 

vilket kan upplevas jobbigt då hen behöver organisationens förtroende när nya inköp ska göras. Att 

återkoppling enbart sker när något har gått dåligt är vanligt menar respondenterna och vill därför ändra 

på den biten. Vad som händer när positiv återkoppling ges blir att samtliga i företaget kan anamma 

erfarenheter vid liknande inköpsarbeten och jobba efter det som har fungerat bra. Inköparna får även 

förtroende från sina kollegor och kan med hjälp av sin organisation genomföra ett bra inköp. 

 

van Weele (2012) förklarar att noggrann dokumentation kring utförda inköparbeten och leverantörer 

kan vara fördelaktiga för framtida arbeten. Detta instämmer även respondent 4 med och tillägger att 

dokumentation är en viktig del som måste utföras för att organisationen ska ha kvittens på att ett arbete 

har fungerat bra med en viss leverantör. Det är fördelaktigt för andra i organisationen att ha tillgång till 

dokumentationen som underlag för framtida arbeten, för att kunna bedöma leverantörens förmåga att 

leverera rätt kvalitet till förväntad kostnad. 

 

Särskilt viktigt är det med dokumentation när samarbete inleds med en ny leverantör. Skoog & 

Widlund (2001) förklarar att det är extra viktigt att utvärdera nya leverantörer för att dels utveckla 

åtgärder för problem som uppkommit och dels få en korrekt uppfattning om totalkostnaden vid 

inköpsarbetet. Skoog & Widlund (2001) menar att det finns ett antal kostnader som bör följas upp efter 

varje inköp, som t ex leveransförsening, transport, felaktig produkt, leverantörshantering etc. Dessa 

kostnader är viktiga att utvärdera och dokumentera för att eliminera att onödiga merkostnader dyker 

upp i framtida inköpsarbeten. Det är även ett sätt att kunna identifiera vilka leverantörer som är mest 

kostnadseffektiva. Respondent 1 förklarar att uppföljning på BTH Bygg görs genom en efterkalkyl på 

kostnadsposter där fokus läggs på att undersöka vad utfallet blir efter alla ÄTA. Detta är ett bra sätt för 

BTH Bygg att bilda en uppfattning över vilka typer av produktinköp som kräver mer arbete eller 

produkter som medför extra kostnader. Utifrån dokumentationen kan företaget åtgärda eventuella 

problem och fatta korrekta beslut. 
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8 Slutsats 

I detta kapitel presenteras de viktigaste slutsatserna som kan dras av analysen i föregående kapitel. 

Slutsatserna följs av reflektioner om forskningsbegränsningar och bidrag. Avslutningsvis presenteras 

förslag på fortsatt arbete. 

 Rekommendationer 8.1

Syftet med denna studie har varit att komma med rekommendationer och idéer kring hur de 

internationella inköpen bör hanteras på BTH Bygg AB. Alla respondenter har tydliggjort att de är väl 

medvetna om alla de risker som föreligger internationella inköp. Lika tydligt har respondenterna 

framfört alla de möjligheter man ser med inköpen och här kan det också tydas ett övervägande 

engagemang kring denna fråga. 

 

Det som framgått av resultatet är att det finns en stor medvetenhet kring vilka typer av produkter som 

bör prioriteras vid inköpen. Respondenterna talar återkommande om att fokus främst bör ligga på 

produkter med en hög förädlingsgrad och en stor ekonomisk radie. Exempel på denna typ av produkter 

är fönster och metallglaspartier. Prefab-element nämns även det återkommande, men då är det på grund 

av bristen av kapacitet hos de svenska stomleverantörerna. Den främsta rekommendationen i denna 

studie blir därför att fokusera och begränsa inköpsarbetet till utvalda produkttyper. Samtidigt måste 

företaget vara villiga att investera kapital i början av denna process när man söker leverantörer. 

Företaget måste investera tidigt och våga satsa då inga större internationella inköp gjorts ännu. Hela 

organisationen måste därför vara beredd på att allting inte går felfritt i början. 

 

För att säkerställa kvaliteten bör revisioner alltid vara en del av leverantörsbedömningen och det bör 

finnas tydliga riktlinjer för vilka parametrar som är av störst vikt för företaget. I de fall leverantören 

inte lever upp till ställda krav och förväntningar måste företaget våga göra denna investering på nytt för 

att hitta någon form av långsiktighet och ömsesidighet i leverantörsrelationen. Man får inte glömma att 

även leverantörer ser risker med nya kunder och därför bör man söka någon typ av partnerskap där 

ramavtal kan inrättas. På detta sätt kan samtliga tillsammans och på sikt övervinna de risker och 

svårigheter som inköpen medför. Denna långsiktighet skapar också möjligheter att utveckla produkter 

som lever upp till den svenska standarden och möjligheter att utveckla tilläggstjänster i logistikarbetet. 

Slutligen måste de krav som ställs på leverantörer också kunna ställas internt på företaget och en del i 

detta är att alltid vara tydlig i sina specifikationer gentemot leverantören. 

 

Då arbetet med internationella leverantörer kräver mycket tid och arbete rekommenderar författarna att 

fokusera inköpsarbetet till utvalda projekt där det finns en god tidsram. Det är också viktigt att 

säkerställa att kommunikationen då fungerar mellan produktion och inköp och att det finns ett samspel 

mellan tidplanen och leveransplaneringen i dessa projekt. För att kommunikationen ska fungera och 

underlättas internt samt mot leverantör rekommenderar författarna att någon typ av 

informationsplattform utvecklas. Denna plattform ska då vara tillgänglig både på datorer, 

mobiltelefoner och läsplattor. Detta för att alla i realtid ska ha tillgång till samma information. 

 

Denna typ av plattform nämns även av respondent 1 som ett sätt att lösa kommunikationsproblem. 

Plattformen kan också ses som en bra möjlighet för företaget att utnyttja interna kunskaper och 

erfarenheter. För att sammanfatta detta är det angeläget att företaget säkerställer att tidplanen för 

produktionen är realistisk och att den håller under hela byggskedet samt att det finns en öppen 

kommunikation internt så att till exempel logistikfrågor kan hanteras i ett tidigt skede. Företaget 

rekommenderas att undvika internationella leverantörer i de projekt där det finns lite tid för 

förberedelse och planering. 

 

Ytterligare frågor som rör kommunikationen är när man ska anlita en tredje part som behärskar både 

språk och kultur. Det bör därför säkerställas rutiner för hur detta arbete ska gå till och även här bör 

företaget sikta på en långsiktighet i relationen. Företaget kan då ha samarbetspartners för respektive 
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land och de kan hjälpa till i sökandet av leverantörer. De kan med fördel följa med vid revisioner och 

de bör användas vid inköp av olika produkttyper för att ges erfarenhet och kunskap om vilka 

leverantörskrav som företaget har. Om företaget är beredda att investera i kompetenta individer på 

dessa uppdrag kan de även vara en del av den regelbundna kontrollen och verifiering av leverantören. 

 

För att lyckas med logistikfrågorna bör företaget säkerställa rutiner för hur och när de ska använda sig 

av tredje part som ansvarar för till exempel just-in-time leveranser. Är företaget beredda att betala för 

denna typ av tjänst i mindre projekt med svenska leverantörer kan samtliga lära sig från det och ta med 

sig den erfarenheten i större projekt med internationella leverantörer där det ses som en nödvändighet. 

Det kan också användas i syfte att visa hela organisationen att denna typ av tjänst kan leda till en högre 

effektivitet i produktionen och minskade kostnader. 

 

För att återkoppling och uppföljning ska fungera väl kan det vara en bra ide att utveckla ett 

leverantörsbedömningssystem som fungerar som en kvalitetssäkring av leverantörer. I de fall någon 

avslutar sin tjänst i företaget ska information och erfarenheter kring leverantörer finnas där och inte 

enbart individuellt hos respektive anställd. Det kan också leda till en bättre återkoppling från 

produktionen. Under en intervju nämns att inköpen bara återkopplas när det går dåligt och att detta 

skulle vara “byggbranschen i ett nötskal”. Det är av stor vikt att det finns samma återkoppling även när 

inköpen är lyckade. Som ett komplement till en uppföljningsmall kan modeller finnas för olika typer av 

scenarion då inköpen kommer bestå av olika produkttyper vilket leder till att hantering och leverans ser 

olika ut. 

 

Till sist vill författarna ge rekommendationer till hur BTH Bygg kan få hela organisationen att stå 

bakom de internationella inköpen. Det är viktigt med en ständig erfarenhetsåterkoppling inom hela 

företaget och en del i detta kan vara att ha dagar när det bara pratas om inköpen. Detta kan med fördel 

göras efter produktionsskedet där nya leverantörer använts, men även innan. Under dessa dagar 

diksuteras vad som gick bra och mindre bra eller vad det finns för förväntningar på projektet. På detta 

sätt står organisationen tillsammans redo inför nästa internationella projektinköp och alla inom 

företaget kan då komma med egna idéer och förbättringsförslag. 

 Reflektioner 8.2

Företaget ser en nödvändighet i att söka sig utomlands för att öka sina marginaler och säkra sitt 

materialbehov. Då situationen inom byggindustrin i Sverige sannolikt kommer att se likadan ut en lång 

tid framöver anser författarna precis som respondenterna att detta arbete måste bedrivas långsiktigt. Det 

som har observerats under studien är att många på företaget sitter på väldigt stor kompetens och 

mycket erfarenheter. Det är också av stor vikt att alla får synas och höras för att företaget ska få med 

sig alla på den förändring som de internationella inköpen innebär. 

 

Bristen på antalet genomförda internationella inköp hos BTH Bygg har begränsat studien i att kunna 

jämföra och föreslå förbättringsåtgärder. Vissa respondenter har inte heller arbetat på företaget så lång 

tid så även om de har lång erfarenhet av inköpsverksamheten medför detta mindre resultat till studien. 

Det finns dock en stor medvetenhet om alla de risker och svårigheter som internationella inköp medför 

och många på företaget har tidigare erfarenheter från denna typ köp. 

 

Något som författarna anser hade tagit studien ytterligare en dimension är om en fallstudie eller 

pilotstudie hade kunnat genomföras. Med fallstudie avser det ett besök i fabrik för att se hur en revision 

och kvalitetssäkring går till. Exempel på pilotstudie hade varit att titta på en utvald produkt som var av 

intresse för företaget. 

 

Sammantaget har denna studie av internationella inköp varit väldigt lärorik och givit författarna 

värdefulla kunskaper som de kan ta med sig vidare i livet. 
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 Förslag på fortsatt arbete 8.3

Följande är förslag på fortsatta arbeten inom ämnesområdet. 

 

 En fallstudie där leverantörer jämförs och bedöms utifrån givna parametrar, avgränsat till en 

viss produkttyp.  

 En pilotstudie som fokuserar på leverantörsbedömning och hur man säkerställer att 

leverantören arbetar efter gällande krav. 

 Ett arbete som syftar till att utforma olika typer scenarion för leverantörsuppföljning. 

 

Nedan följer andra möjliga studier som inte är direkt kopplade till företaget men som berör frågor som 

författarna funnit intressanta.  

 

 Logistik vs internationella inköp, går det att lyckas med JIT och ett lean tänk inom 

byggindustrin när materialen tas allt längre bort ifrån. 

 Standardisering av byggandet, svårigheterna med den projektbaserade verksamheten och 

erfarenhetsåterkopplingen inom byggprocessen. 
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Bilaga A - Inköpare/ internationell inköpare 
 

1. Hur länge har du arbetat med inköp? 

2. Hur länge har du arbetat med internationella inköp? 

3. Vad har du för utbildning? 

4. Vad gjorde du tidigare? 

5. Vilka är dina huvudsakliga arbetsuppgifter? 

6. Vilka är dina erfarenheter av internationella projektinköp? 

a. Vad har du köpt och från vilka länder? 

b. Hur gick inköpet till? 

c. Vilka var inblandade? 

d. Vilka faktorer var avgörande i valet mellan internationell och nationell leverantör? 

e. Vilka typer av material anser du är mest lämpliga för internationella inköp och varför? 

7. Hur går ni tillväga när ett internationellt inköp till ett projekt genomförs? Beskriv hur ni gör 

och vilka som är inblandade. 

8. Hur viktas kriterier?  

9. Hur gör ni för att utvärdera och jämföra offerterna vid valet mellan nationella och 

internationella leverantörer? 

a. Vilka parametrar beaktas? 

10. Vilka faktorer övervägs när leverantörer ska väljas till projektinköpen och vilka av dessa läggs 

vanligtvis störst vikt vid (exempelvis långsiktighet, kunskapsutbyte, pris, leveranssäkerhet, 

service, kvalitet)? 

11. Vilka möjligheter ser du med internationella inköp? 

12. Vilka risker och svårigheter upplever du är kopplade till internationella inköp? 

a. Finansiella risker 

b. Logistikrisker 

c. Kommunikationsrisker 

 

13. Vad anser du är särskilt viktigt att göra och ha i åtanke för att lyckas med internationella inköp 

(platschef, internationell inköpare, inköpare)? 

14. Hur hanteras bristande kvalitet hos material, felaktiga mängder, fel material, leveransskador 

och dylikt? 

a. Rapporteras sådant till inköparen? 

15. Har det uppstått några problem vid internationella inköp och vad har de orsakats av? Ge gärna 

några exempel. 

a. Vad har ni gjort för att förhindra att dessa upprepas? 

16. Hur upplever du inställningen till internationella inköp hos projektorganisationen (platschefer, 

arbetschefer)? 

17. Görs någon uppföljning av de internationella inköpen? 

a. Hur går den till, vem/vilka utför den och vad inkluderas i en sådan? 

b. Hur skulle uppföljningen kunna förbättras? 

c. Om en uppföljningsmall för internationella inköp skulle utformas, vad skulle du då vilja att 

den gav för information? 

18. Hur mäts den slutliga besparingen från internationella inköp och vilka parametrar tas i 

beaktande? 

 



46 

 

Bilaga B - Affärsjurist 

 Respondentens bakgrund 

 

1. Vad har du för utbildning? 

 

2. Vilken är din titel?  

 

3. Vilka arbetsuppgifter och områden ansvarar du för? 

 

4. Vilka är dina erfarenheter av internationella upphandlingar? 

 Vad har ni köpt och från vilka länder? 

 Hur gick ni tillväga? 

 Vilka var inblandade? 

 

5. Vad är din inställning till internationella upphandlingar? 

 

Internationella upphandlingar 
 

6. Hur ser det praktiska tillvägagångssättet för internationella upphandlingar ut för din roll? 

 

7. Hur gör ni för att utvärdera och jämföra offerterna vid valet mellan nationella och 

internationella leverantörer? 

 

8. Vilka möjligheter stöter man på i och med internationella upphandlingar? 

 

9. Vilka risker stöter man på kopplade till internationella upphandlingar? 

 Finansiella risker – valutarisker 

 Logistik risker 

 Kommersiella risker 

 Kommunikationsrisker – språk och kulturella risker 

 Övriga risker? 

 

10. Vilka parametrar/kriterier är viktiga att tänka på för att lyckas med internationella 

upphandlingar? 

 

11. Hur har du upplevt du inställningen hos internationella leverantörer? 

 

12. Är det någon skillnad på inställningen hos nationella/internationella leverantörer?  

 

13. Har det uppstått några problem vid internationella inköp och vad har de orsakats av? Ge gärna 

några exempel. 

 

14. Hur hanteras bristande kvalitet hos material, felaktiga mängder, fel material, leveransskador 

och dylikt? 

 

15. Hur har ni bearbetat tvister som har uppstått kopplade till internationella upphandlingar? 

 

16. Görs någon uppföljning av de internationella inköpen? 

a. Hur går den till, vem/vilka utför den och vad inkluderas i en sådan? 

b. Hur skulle uppföljningen kunna förbättras? 

c. Om en uppföljningsmall för internationella inköp skulle utformas, vad skulle du då vilja 

att den gav för information 
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Bilaga C – Platschef 

 

1.  Vad har du för utbildning? 

 

2. Vilken är din titel samt vilka arbetsuppgifter och områden ansvarar du för? 

 

3. Hur länge har du jobbat i branschen? 

 

4. Vilken är din tidigare bakgrund? 

 

5. Hur bedrivs och fungerar inköp och materialförsörjningen i ett projekt? 

 

6. Vilka är dina erfarenheter av internationella projektinköp? 

a. Vad har du köpt och från vilka länder? 

b. Hur gick ni tillväga? 

c. Vilka typer av material tycker du är mest lämpliga för internationella inköp och varför? 

 

7. Hur tycker du att de internationella inköpen har fungerat? 

a. Om det fungerat tillfredsställande: Vad tror du är de främsta orsakerna till att det har gått 

bra? 

b. Om det inte fungerat tillfredsställande: Vilka problem har uppstått? Kunde man ha gjort 

något annorlunda? Hur har ni löst problemen? Ge gärna konkreta exempel. 

c. Är det något som du upplever är särskilt problematiskt/svårt vid internationella inköp 

(jämfört med nationella inköp)? 

d. Hur ser du på tidsaspekten vid internationella inköp (t.ex. projektets arbetsinsats, tidplan)? 

 

8. Hur blev utfallet av de internationella inköpen på arbetsplatsen? 

a. Har ni fått sätta in ökade resurser på arbetsplatsen jämfört med vad som är normalt vid 

nationella inköp (för exempelvis ritningsgranskning, översättningar, kontroll av material och 

montageinstruktioner, materialhantering, pga. annorlunda monteringsmetoder, vid garantier 

och reklamationer eller annat? 

b. Hur hanteras reklamationer vid bristande kvalitet hos material, felaktiga kvantiteter, fel 

material, leveransskador etc.? 

 

9. Vilka kostnader uppkommer vanligen för projektet vid ett internationellt inköp? 

 

10. Hur gör du/ni för att uppskatta besparingen som kan göras med ett internationellt inköp när ni 

ska göra en jämförelse mellan leverantörer vid offertutvärderingen, vilka parametrar/kostnader 

tas med? 

a. Gör ni t.ex. någon kalkyl och riskbedömning för att uppskatta totalkostnaden och bedöma 

eventuella risker? 

 

11. Gör du/ni någon uppföljning efter ett internationellt inköp för att redovisa kostnaderna 

kopplade till inköpet och beskriva leverantörens prestation samt andra erfarenheter kring 

inköpet, och i så fall hur? 

a. Om inte: Hur tycker du att man skulle göra en enkel uppföljning, vad borde ingå? 

b. Skulle en färdig uppföljningsmall som platschefen fyller i samband med inköpet vara 

lämplig att använda och hur anser du att en sådan borde vara utformad? 

 

12. Vad upplever du för skillnader mellan nationella och internationella inköp för projektet? 

a.Vilka för- och nackdelar ser du med svenska leverantörer kontra utländska och vice versa? 
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Bilaga D - Affärschef 

1. Hur länge har du arbetat med inköp? 

2. Hur länge har du arbetat med internationella inköp? 

3. Vad har du för utbildning? 

4. Vad gjorde du tidigare? 

5. Vilka är dina huvudsakliga arbetsuppgifter? 

6. Vilka är dina erfarenheter av internationella projektinköp? 

a. Vad har du köpt och från vilka länder? 

b. Hur gick inköpet till? 

c. Vilka var inblandade? 

d. Vilka faktorer var avgörande i valet mellan internationell och nationell leverantör? 

e. Vilka typer av material anser du är mest lämpliga för internationella inköp och varför? 

7. Hur går ni tillväga när ett internationellt inköp till ett projekt genomförs? Beskriv hur ni gör 

och vilka som är inblandade. 

8. Hur viktas kriterier?  

9. Hur gör ni för att utvärdera och jämföra offerterna vid valet mellan nationella och 

internationella leverantörer? 

a. Vilka parametrar beaktas? 

10. Vilka faktorer övervägs när leverantörer ska väljas till projektinköpen och vilka av dessa läggs 

vanligtvis störst vikt vid (exempelvis långsiktighet, kunskapsutbyte, pris, leveranssäkerhet, 

service, kvalitet)? 

11. Vilka möjligheter ser du med internationella inköp? 

12. Vilka risker och svårigheter upplever du är kopplade till internationella inköp? 

a. Finansiella risker 

b. Logistikrisker 

c. Kommunikationsrisker 

13. Vad anser du är särskilt viktigt att göra och ha i åtanke för att lyckas med internationella inköp 

(platschef, internationell inköpare, inköpare)? 

14. Hur hanteras bristande kvalitet hos material, felaktiga mängder, fel material, leveransskador 

och dylikt? 

a. Rapporteras sådant till inköparen? 

15. Har det uppstått några problem vid internationella inköp och vad har de orsakats av? Ge gärna 

några exempel. 

a. Vad har ni gjort för att förhindra att dessa upprepas? 

16. Hur upplever du inställningen till internationella inköp hos projektorganisationen (platschefer, 

arbetschefer)? 

17. Görs någon uppföljning av de internationella inköpen? 

a. Hur går den till, vem/vilka utför den och vad inkluderas i en sådan? 

b. Hur skulle uppföljningen kunna förbättras? 

c. Om en uppföljningsmall för internationella inköp skulle utformas, vad skulle du då vilja att 

den gav för information? 

18. Hur mäts den slutliga besparingen från internationella inköp och vilka parametrar tas i 

beaktande? 
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Bilaga E – Citat från intervjuerna 

Möjligheter 

Vilka möjligheter ser du med internationella inköp? 

Möjligheterna är ju att säkra kapacitet och en god möjlighet att öka marginalen för vi tar ju lika 

mycket betalt till slutkunden det är bara det att deltat ökar för oss. Och att, möjlighet i att skaffa 

partners som man kan utvecklas med istället för att vara begränsad av. För det är ju just där, 

rollspelet också va, att om du kommer med hatt i hand till någon så har du ju inte riktigt samma 

förhandlingsutrymme än ifall du kommer till någon där man har en kapacitet som man behöver fylla 

och vi säger att vi kan fylla den kapaciteten. Vi kan säkra en viss produktion, det blir en helt annan 

förhandlingssituation. (Respondent 4) 

 

Plus att det inte är alltid priser man kollar på, tillgänglighet är något, t ex Prefab element. Det brister 

i hela bygg Sverige idag, att man måste ta de längre o längre bort. Och då är det så att man måste ta 

sig utanför den ekonomiska radien för att få tag i de här grejerna under en viss tid. Och då kan det 

även få vara dyrare än vad är att tillverka i Sverige, bara för att få tag i grejerna. (Respondent 1) 

 

Jag vill ju hitta leverantörer/entreprenörer som vi kan göra ett typ av ramavtal med, som vi alltid ska 

fråga o som vi kan få extra bra priser från. Och det är både på material och på entreprenadsidan. Att 

starta ett projekt från noll och börja om hela tiden varje gång, det är ett väldigt stort jobb som man 

gör. [---] Det är mycket bättre att ha ett antal saker som du vet, de här kan jag alltid få priser från och 

är det något jag inte hinner gå ut o fråga om, men jag vet att du har bästa pris här då kan jag ta 

grejerna härifrån då ska vi kunna gå o handla på det avtalet direkt. Så vi måste hitta ramavtal som vi 

ska jobba med för den här långsiktigheten. (Respondent 1) 

 

Just när man ser på kostbiten, så är det så att du kan hitta länder som är billigare än ditt egna land att 

tillverka grejerna i. Då kan det löna sig, det är ett perspektiv. Men det som är bäst är om det är både 

billigt och att det är komplexa komponenter, om det nu finns i de här länderna. (Respondent 1) 

 

Däremot svetsar du en bro där nere det tror jag är klockrent, de är ju jätteduktiga hantverkare. Så det 

finns länder med väldigt hög kunskap och teknik och CAD är ju polackerna också duktiga på med bra 

system. (Respondent 2) 

 

Det så att ju längre bort varan ska ta sig ifrån ju större förädlingsvärde måste den ha för att det ska 

vara ekonomiskt lönsamt att ta hit den. Det kostar att transportera grejerna. (Respondent 2) 

 

Tittar man på den ekonomiska radien på en produkt så är det viktigt beroende på vad det är för typ av 

produkt man har. Ju mer förädlad den är, ju lättare är det att titta långt bort. (Respondent 1) 

 

Vi kommer behöva åt andra hållet att jobba med företag som finns i Baltikum och Polen för att vi ska 

kunna ha en större uppdragsradie på dem som jobbar ihop med oss. För att vi ska kunna få de priser vi 

vill ha, de resurser och så som vi behöver och bättre konkurrens. Idag är det dålig konkurrens här i 

Stockholm, de har för mycket att göra. (Respondent 1) 

 

Vi måste hitta företag som har mindre att göra som är med oss att stå på tå och är intresserade av att 

ge oss bra förutsättningar. (Respondent 1) 

 

  



50 

 

Risker 

Vilka risker stöter man på kopplade till internationella upphandlingar? 

De får inte likviderna förrän de har presenterat produkten i mängd, alltså man bestämmer ju själv 

vilka villkor man ställer. (Respondent 4) 

 

Och ska de ha i förskott som de ibland vill ha, då får de ge oss en typ av garanti för det beloppet då. Vi 

tittar just nu på att jobba upp så att vi har någon typ av standard för det här hur vi hanterar 

förskottsbetalning på utlandsbolag som vi inte känner till så värst bra, ihop med våran bank hur vi ska 

lägga upp ett försäkringspaket för att kunna erbjuda de från oss, att de ska kunna teckna 

hemförsäkring från våran bank. För då har vi mer koll på de hela vägen, så att de inte tecknar på en 

bank som vi inte känner till. Vi håller på o tittar på det här hur vi ska få med oss det här ekonomiska 

försäkringsskyddet. (Respondent 1) 
 
Villkoren är ju naturligtvis i tid, i antal, i kvalitet och dokumentation och lokation, plats alltså. Så att 

när de uppfyllt alla de kraven då släpper banken på pengarna, inte innan. (Respondent 4)  

 
Mottagningen menar jag då den dokumentation som ligger till grund för den produkten och att 

verifiera det som faktiskt lämnar deras lastkaj så att vi inte bara behöver vända på lastbilen och köra 

tillbaka, utan man ska ha en trygghet i det närmaste hundra procent innan man skickar grejerna från 

lastkajen. Så att just auditeringen, den fysiska kontrollen på plats av leverantören den är oerhört 

viktig. (Respondent 4) 

Dem handlingarna vi skickar över, är dem tydliga, är dem kompletta, är dem läsbara? För det jag kan 

tycka, ja det räcker ju, tre stycken spik, men du måste ju definiera vad är det för längd osv. Så att 

specifikationen är den tillräcklig för att dem ska ha en möjlighet att leverera och att vi ska ha 

möjlighet att följa upp så att det börjar faktiskt där. (Respondent 4) 

Och speciellt såna produkter som har en lång ledtid så kan det vara klokt att ändå ha en femprocentig 

överproduktion för att en eller annan gång kommer man hitta en defekt produkt. (Respondent 4) 

Leveranser är alltid en stor risk om båtar, långa vägtransporter är inblandade. (Respondent 2) 

Ska man flytta grejerna från Skåne till Stockholm så är det ändå att köra, ska man över vattnet också 

ja då ökar ju logistik risken såklart så att det är en del riskprofiler att hantera. Men dem ökar ju 

såklart med avståndet. (Respondent 4) 

Ja det är ju så att, jag menar logistikriskerna de ökar ju, inte linjärt utan kanske till och med 

exponentiellt i förhållande till avståndet mellan producent och brukare. (Respondent 4) 

Det fungerade bra och de höll priset, men det var ju den här leveranstiden då. De lovade att det skulle 

komma om en månad, så kom det 2 månader senare. Så att det var ju inte så bra. (Respondent 3) 

Det är ju många risker på en väg, en punktering, gamla bilar. Så är det ju, men varje grej du gör 

kostar ju pengar. (Respondent 4) 

Får man liksom reda på att igår skulle man ha levererat de här grejerna, det hade vi förväntat oss. 

Men jag fick aldrig veta att jag skulle leverera de här grejerna. Då är det väldigt svårt att göra ett bra 

jobb. Så det är viktigt att ha en öppen dialog eller kommunikation hela tiden. (Respondent 1) 
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Dessutom får man ju heller inte förminska inverkan av språket för även om vi i Sverige är väldigt 

duktiga på engelska och så, så är det inte vårat språk. Jag kan ge många exempel på när folk tror att 

dem har uttryckt någonting men egentligen så har de sagt något helt annat, så det är också en 

jätteviktig parameter. (Respondent 4) 

Svårigheter 

Har det uppstått några problem vid internationella inköp och vad har de orsakats av? 

Men det är ju där problemet är, om man kunde kontrollera och få förfina och göra evolution istället för 

revolution så är det klart att du får en bra produkt till slut istället för att göra nya drag [---] det är inte 

lätt, det är ju där byggbranschen är, vi standardiserar ju knappt någonting, vi bygger varje hus nytt. 

(Respondent 2) 

 

Problemet är ju i vår byggbransch att vi lever den största delen på en spotmarknad [---] så det är ju 

det problemet man har att vi har svårt att säkra volymer eftersom varje projekt är nytt och då finns det 

separata egenskaper och krav. (Respondent 2) 

 

Ut och förstör marknaden med dem, ut på spot med dem, sabba avtal det är ju jättebekvämt när det är 

gips. Säg du får köpa den här så krossar vi dina avtal. Där det finns en processindustri bakom, där kan 

du hitta väldigt mycket spot. Som en stomfabrik den ska ju också gå hela tiden, helt plötsligt har dem 

en lucka i försäljningen. (Respondent 2) 

 

Ja spotmarknaden uppfyller ju bara ett behov, det är ju egentligen att i situationer där allt annat är 

kört så kan man betala 10 gånger mer minst för att ändå få leveransen. Och ja men det hänger lite 

ihop med det jag sa innan att spotmarknad det är någonting som, det är egentligen sista utvägen, men 

har du en upparbetad kanal till en producent, eller någon leverantör av något slag, där du vet att du 

alltid kommer få uppbackning, då kan du hålla spotmarknaden på avstånd men det är ju ett bra 

komplement. Om man tittar på prefabprodukter som kanske är mest aktuellt (...) där måste man ju ha 

en lång planering och allting är ritningsbundet och tittar vi på hur en beredning ser ut så blir det 

väldigt svårt att gå in i en lucka. Så spotmarknad för mig det är inte det. När man går in i en tillfällig 

produktionslucka så ska man också hålla i minnet att kvalitetskostnaden försvinner inte. För det tar ju 

en stund att få underlagen, du ska bereda materialet, du ska se till att produktionsförbereda sen har du 

en produktion som tar tid i sig och det är väldigt sällan man har den framförhållningen att kunna gå in 

i en tillfällig produktionslucka. Så därför är det som jag ser det, nu är jag lite skadad kanske, det jag 

ser är en risk i sig, att beredningen, man tar de här genvägarna, man hoppar över 

beredningsprocessen för att få in det i den luckan för att den som står och väntar i nästa fönster han är 

ju inte beredd att backa för att han ska ha sin produkt så att fönstret är ju definierat men det är också 

faktiskt beredningsprocessen. (Respondent 4) 

 

Sen ibland när man får de större affärerna så finns det inte tid att man kan jobba med det här att gå 

utomlands och fråga. (Respondent 2) 

 

Men ofta har du ju inte tid, det ligger bara, man ritar för långt och drar ut på tiden sen säger man att 

nu ska vi bygga, och vi säger jajamensan. Då har man knappt en dag över i vår tidplan. 

(Respondent 2) 
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Vad krävs för att lyckas med internationella inköp 

Vad anser du är särskilt viktigt att göra och ha i åtanke för att lyckas med internationella inköp 

(platschef, internationell inköpare, inköpare)? 

Allt inköp är ju plugga på, den som vet mest vinner. Inköp är ju 90 procent plugga, den som kan. Den 

som pluggar mest köper bäst. (Respondent 2) 

Men att man vågar, du måste ju våga, se till att du investerar i början istället för att på slutet sitta och 

skälla för då blir det ju aldrig bättre. (Respondent 2) 

Ja, läsa på och visa att man är där. Kör, våga investera i början och säkra produkten. Då ser de också 

att, de flesta vill ju lära sig, dom här det är ju länder som är på väg upp. (Respondent 2)  

Ja men alla tar ju risker och man prissätter ju risker, ju mer du kan ta bort i prissättningen av risker ju 

närmare coren kommer du. Det handlar ju mycket om personligt och trovärdighet och att inte kräva in 

grejer i onödan. Det är ju som kvalitet och miljö, vi ska ta rätt grejer, vi ska inte hålla på med papper 

på grejer som är helt ointressanta. [---] Det gäller ju att man inte skjuter för brett, man måste ta på 

dom punkterna som är intressanta, och vad som är intressant kvalitetsmässigt. [---] men det kräver ju 

kompetens, att veta av oss som beställare och att dom gör rätt saker. (Respondent 2) 

Att man är noggrann att man verkligen undersöker också att den utländska leverantören uppfyller alla 

krav och att det inte finns andra fallgropar man faller i [---] Man måste ha någon typ av 

leverantörskvalificering och att man genomlyser hela bolaget. (Respondent 5) 

 Så det kräver mycket tid och att det man tar för givet, man kan inte ta grejer för givet och man måste 

gå igenom varje grej. Det är liksom en noggrannhet. (Respondent 2) 

Det är bra att ha kompetent mellanhand eller översättningshjälp. [---] För det är också en kostnad, 

den tiden det tar i kommunikation. [---] Jag tror att det är bra att ha någon som sitter emellan för då 

kan man ju köpa olika saker av dom. Men visst dom tjänar ju också pengar, det är ju en kostnad så 

någonstans äts det ju upp lite. Det beror på hur girig du är, är du jättegirig så brukar det bita sig i 

baken, man ska vara lagom. Alltså för smart då brukar man alltid lura sig själv. [---] det är väldigt lätt 

att lura sig själv, det gäller att inte ha en övertro till att allting är billigare. (Respondent 2) 

Ja det ömsesidiga, eller våga satsa då om man ska göra stora pengar då måste man ta hit och liksom 

utveckla. (Respondent 2)  

Vi kan inte be att alla andra ska behöva anpassa sig efter oss, utan vi behöver också anpassa oss efter 

den verklighet vi lever i. (Respondent 1) 

Det kan inte vara det motsatta heller att de bara har dig för då går de med på allt och till slut så går 

de med på något de inte klarar av. (Respondent 2)  

Så det är ömsesidigt också. De vet inte de vad vi är för några, hur vi jobbar, så är det en osäkerhet för 

dom också. (Respondent 1) 

Det är som jag säger, första gången ska man inte köpa, alltså det bästa för en relation är att man 

kommer på en silverplats. Det är ju ändå, inköp är som ett förhållande, man bygger en relation, det är 

som när man blir ihop med någon. Man håller på fram och tillbaka och på slutet ska man vara helt 

överens så att båda är ´win win´. Det här är rätt, va kul, nu ska vi göra det här va. Dit vill jag nå, men 

om man kommer på en silverplats då, då har man lärt känna varandra och man vet hur man jobbar 

och vad som krävs och alla grejer va. Då har man gjort det och kanske inte ens har rätt produkt första 
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gången, jag vet nog med mig att, det var för stort för dom, det här är för litet, den var inte riktigt deras, 

det ser man efter ett tag vad dom är duktiga eller inte duktiga på. För alla vet ju inte riktigt deras 

styrkor som företag, man skjuter på allt, men man kanske bara ska jobba på det. (Respondent 2) 

Att ha en lagom portion vaksamhet och även att rikta kravställningen inte bara mot den parten utan 

även internt till din egen organisation [---]. Dom handlingarna vi skickar över, är dom tydliga, är dom 

kompletta, är dom läsbara. För det jag kan tycka, ja det räcker ju, tre stycken spik, men du måste ju 

definiera vad är det för längd osv. Så att specifikationen är den tillräcklig för att dom ska ha en 

möjlighet att leverera och att vi ska ha möjlighet att följa upp så att det börjar faktiskt där. 

(Respondent 4) 

Det så att ju längre bort varan ska ta sig ifrån ju större förädlingsvärde måste den ha för att det ska 

vara ekonomiskt lönsamt att ta hit den. (Respondent 1) 

Man får egentligen köra in med stora lastbilar, men det är befintligt boende, verksamheter och barn 

och allting och man känner att det är inte bra för projektet att köra in jättestora lastbilar på det här 

stället. Så då har man precis gjort upp nu att man ska ha en samarbetslogistikpartner som Ahlsell, för 

det här projektet och man ska kunna omlasta från större bilar till mindre o köra ut till det här 

projektet. Det kan vara en sån grej som vi kanske ska utveckla t ex. där man har känsliga miljöer så det 

är lite intressant. (Respondent 1) 

Det är våran egna organisation som är begränsningen, för det är väldigt många som är skeptiska till 

att jobba på transit. Inköp för mig har alltid varit att hitta bra leverantörer, bra priser och såna saker. 

Två tredjedelar, det är att förändra organisationens beteende, internt. Jag kan ha världens bästa avtal 

men om ingen handlar på det så är det rätt så värdelöst. (Respondent 1) 

Får du inte med organisationen på förändringar, för inköp är alltid förändringar. Kör man på som 

förut då, [---] då kan alla bara köra på. (Respondent 1) 

 

Val av leverantör 

Hur gör ni för att utvärdera och jämföra offerterna vid valet mellan nationella och 

internationella leverantörer? 

I anbudsförfrågan frågar man både svenska och utländska leverantörer på samma förutsättningar 

egentligen, sen är det konkurrens som avgör vilka du vill gå vidare med. (Respondent 1) 

Jag gör egentligen ingen skillnad på en utländsk leverantör mot en svensk, utan har de samma pris då 

kan det vara så att det finns en lite större risk att välja en utländsk. Samtidigt kan det också vara en 

möjlighet för oss att hitta en ny leverantör. Jag lägger egentligen inte in någon extra parameter på om 

det är en utländsk mot svensk leverantör. Det enda är att jag väldigt noggrann med att följa upp deras 

referenser och såna saker på en utländsk och att man tar hit dem och lyssnar på dem. (Respondent 1) 

Primärt köper man för att man vill ha ett bra pris men ibland är det kompetens och leveranstider som 

avgör. (Respondent 2) 

Ja, själva processen skiljer sig egentligen inte från hur ett köp ska initieras och genomföras i Sverige 

och går vi tillbaka lite till inköpsprocessen så är det ju egentligen rätt så väl identifierat hur det bör 

göras. Att inledas med, efter den här initiala kontakten och så att göra en utvärdering, att vikta de här 

olika parametrarna mot varandra så att man verkligen triggar på det som faktiskt gör skillnad, 

kvalitetsskillnad, för kostnadsskillnad ska man inte gå in på i det tidigare läget utan att konstatera att 
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kapaciteten finns. Att man tar emot dokumentation för att styrka den kvalitet man levererar och att 

verifiera det som verkligen levereras är rätt både till antal och kvalitet och det gäller ju både här 

hemma och internationellt. Det som kanske är än viktigare i internationella köp det är ju 

kvalitetsmottagningen och uppföljningen. Mottagningen menar jag då den dokumentation som ligger 

till grund för den produkten och att verifiera det som faktiskt lämnar deras lastkaj så att vi inte bara 

behöver vända på lastbilen och köra tillbaka, utan man ska ha en trygghet i det närmaste hundra 

procent innan man skickar grejerna från lastkajen. Så att just auditeringen, den fysiska kontrollen på 

plats, av leverantören den är oerhört viktig. (Respondent 4) 

Det är ju egentligen samma kriterier som vid leverantörsutvärderingen egentligen, det är ju 

naturligtvis förmågan att läsa en ritning till exempel, att följa upp dokumentation, att leverera rätt 

antal, för det är ju alla dom, det är samma parametrar, som man gör, och så priset såklart. Men när 

man tittar på priset så är det också en avvägning mellan vad det är för kvalitet som levereras och det 

är ju egentligen att likställa med att läsa handlingarna för att om någon ger liksom en offert som 

kanske är 20 procent billigare än någon annan då ska det finnas två anledningar, antingen att dom har 

prisat fel eller att dom har levererat en annan produkt. [---] Så att den utvärderingen den ska man 

göra med alla dom parametrarna som är styrande, det gäller både kvalitet, tillgänglighet och priset 

såklart, för att är bägge två upphandlade på samma handlingar och dom kan styrkas till samma 

handlingar ja då är det ju bara priset kvar. Men liksom om någonting är för bra för att vara sant så är 

det det oftast. Det är därför jag menar, gå tillbaka till supply chain management att om du vet vad 

råvaran kostar, så är det inte fysiskt möjligt att, om bara råvarumaterialet kostar 100 kronor att 

slutpriset förädlat kostar 90. Då är det någonting som är fel, då måste man vara medveten om, 

antingen är det fel prissatt eller så är det någon annan parameter som inte stämmer. (Respondent 4) 

Jag gör alltid så att jag väljer ut ett mindre antal som jag tycker är intressanta, för man ser inte alltid 

allt på papper som man får in via anbud, utan man behöver träffa dem och då har man 

anbudsgenomgångar och då hör man hur mycket de pratar, vad de kan och vad de inte kan. Och vad 

de har för referenser som man kan titta upp, hur de ser ut de här företagen. Ofta har jag någon mer än 

bara mig själv för att inte bara jag ska bilda uppfattning, utan även kanske till exempel produktionsfolk 

ska lyssna på de här för att höra deras perspektiv och höra hur det fungerar. (Respondent 1) 

Och om man hittar utländska leverantörer som har bra pris och man tycker att de verkar trovärdiga 

med sitt resonemang och hur de jobbar bra i Sverige och så, de har referenser, de har jobbat i Sverige 

och det är inte första gången. Då är det rätt så lika tillvägagångssätt. Man kan ju också göra så här 

att, idag när vi håller på o bygger upp den här strukturen för internationella köp i BTH, så kan det 

vara lämplig att t ex göra ett platsbesök på deras tillverkning. Man kan ta fram prover och så för att se 

att de kan leverera den kvalitén vi vill ha. Så att man säkrar upp, det här är en väldigt bra sak. 

(Respondent 1) 

Och då är det såhär om man är osäker på någon så måste man nästan följa upp de under en längre tid, 

att man har folk på plats och kan kolla vad de tillverkar eller att man själv åker över då o då o tittar på 

hur produktionen ser ut eller att man har en person på plats som säger såhär ska det se ut och exakt de 

här kvalitéerna. Och så definierar man via den personen då att det är den här produkten vi vill ha hela 

tiden. Man måste kvalitetssäkra hela tiden, det är ju en viktig bit i det hela. (Respondent 1) 

Priset är alltid en viktig bit när vi väljer vilka vi vill jobba med i överhuvudtaget, sen så som vi tidigare 

nämnde så är kvalitet och tider som är viktiga. Det är de tre främsta. Och rangordningen på de kan 

vara olika beroende på olika projekt och olika upphandlingar också. (Respondent 1) 
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Uppföljning 

Görs någon uppföljning av de internationella inköpen? 

Ja alltså den uppföljningen görs ju egentligen med samma utvärderingskriterier som man har initialt 

för att den processen gör man ju egentligen kanske förslagsvis vartannat år, för när man har en väldigt 

bred leverantörsbas och det blir det alltid, man ska ha den på en lagom nivå men det blir ändå mycket 

så man hinner ju inte göra det. Och samma viktning för att antingen är det samma frågor som är det 

viktiga eller så får man ju ändra modellen för att då är uppenbarligen någonting annat som är viktigt 

då får man ju se till att den speglar det som är viktigt, så det är samma parametrar, men det är bara 

det att nu har man en ifylld A4 eller vad det är med så blev det, såhär trodde vi och såhär blev det. 

(Respondent 4) 

Men ofta är det så att i återkopplingen så är det fel så får man alltid höra det som inköpare. Det är 

byggbranschen i ett nötskal. Det är ju så att är det problem, vad har han köpt för grejer och då får 

man ju rota i det och varför stämmer det inte. Dem undrar vad det här är, det går ju inte och det är ju 

naturligt. Så ofta när det är problem så får man ju vara med och lösa det. För du bollar ju med, du 

måste förklara. Är det tjafs, de är förbannade då ringer man ju inköparen så får han komma ut och 

lösa det, vi ser olika saker, vad gäller egentligen. Sådär brukar man ju få reda på det mesta faktiskt. 

(Respondent 2) 

Det viktiga är ju att se till att blir en engångsgrej, så att det inte återupprepas. Ett fel en gång gör 

ingenting, men gör man samma fel flera gånger då har man misslyckats. Så det gäller att se till att det 

blir ett engångs fel isåfall så att det inte kommer tillbaka. Återkoppling till var det kommer ifrån är 

jätteviktigt att göra. Titta på, okej när du har fått felet vi ska inte ha det igen, vad gör ni för att det här 

inte ska återkomma liksom, Då får man se en åtgärdsplan för att slippa få det här. (Respondent 1) 

Ja alltså vi sätter ju oss ner och går igenom en gemensam. Som här när vi gör en utvärdering då gör vi 

ju det gemensamt. Sen har jag ju min syn och de sin syn, men vi gör ju det gemensamt. Sen presenterar 

jag vad jag tycker, de får presentera vad de tycker. Och så tar vi en gemensam och informerar chefen. 

(Respondent 3) 

Reklamationer är väldigt mycket idag. Man vill ju helst undvika att upptäcka det försent. 

(Respondent 2) 

I vanliga fall, man har ju kvalitetssäkring så att säga, produkt och leveransen och det ska ju följas upp 

med certificate of conformance, COC som jag kallar det. Det är egentligen ett intyg där kvalitetschefen 

i princip, eller inte princip, kvalitetschefen skall signera av leveransen, där man säger att ja vi har följt 

våran kvalitetsmanual och alla maskiner är kalibrerade och den produkten som går ut den har 97% 

uppföljning och då gör man ofta ett statistiskt urval för man kan inte gå och kolla varenda grej men om 

man har den processen igång och det vet man ju rent statistiskt att då stämmer det att all den 

dokumentation finns med och när det väl kommer fram att man också gör en kvalitetskontroll, en 

uppföljning, antingen att vi gör det eller att dom har i sin personal när dom lossar att dom gör den 

uppföljningen, och även noterar dom defekterna som är med, för det finns alltid, för att den statistiken 

ska i sin tur ligga till grund för dom åtgärderna dom gör för att ytterligare eliminera dom här 

riskmomenten, för har man inte den återmatningen då kan dom här felen pågå, ingen känner till dom, 

och även om man känner till dom är det ingen som bryr sig, då gör man ingen förändring i den 

produktionsinstruktionen, då kommer dom felen bara leva med så därför är återmatningen oerhört 

viktig, lika viktig som just inför lossning, och som sagt risken är ju att om man hamnar i det läget att 

man måste returnera produkter. Idag jobbar ju ingen mot lager, utan idag så jobbar man ju mot man 

produktion, så att man får in liksom, man gör en APD plan man ska ställa grejerna där och dom ska 

stå på den platsen i två dagar högst, sen kommer nästa batch och jag menar om den måste skickas 
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tillbaka då betyder det att då kan egentligen skjuta på allt annat också för att den är ju viktig här och 

nu, så att det är som jag brukar summera med att kvalitetskostnaden blir ju högre ju längre i 

förädlingskedjan man kommer, och värst blir det ju såklart om man bygger in en defekt produkt, då 

blir det riktig katastrof, om man har ett bjälklag tillexempel som visar sig armerat med fel dimension 

på armeringen vågar jag inte ens tänka tanken på vad som kan hända. (Respondent 4) 

Alltså det som är de hårda parametrarna det är ju såklart, vad hade vi för returer. Hade vi någon retur 

så att egentligen i förhållande till specifikationen för det kommer ju egentligen tillbaka till det igen. 

Den dokumentationen vi skickade iväg och gjorde upphandling på, svarar produkten resultatet mot det 

som vi faktiskt handlar upp på och sen såklart pengen? I slutändan så är det ju pengar för att om 

specifikationen inte uppfylls så innebär det ju att vi måste göra en åtgärd för att rätta till och då blir 

det ju en kostnad som påförs för att rätta till den kvalitetsbristen. Så att det är ju såklart en peng på det 

kontot för just den delen. (Respondent 4) 

Så att det är en ekonomisk faktor, vi kollar mot budget vad hade vi för den här posten vad fick vi köpa 

den för och vad blev utfallet efter alla ÄTA: or och tilläggsjobb o såna saker. Man gör egentligen en 

ekonomisk efterkalkyl på projektet eller på de här delarna. Det är så man möter allting. Det är kronor 

och ören som är lägsta nivån på allting. Har det varit problem i någonting då har man kanske fått 

massa tilläggssaker eller blivit förseningar, fördyringar. Då måste man ju ta med sig dem i den här 

efterkalkylen. (Respondent 1) 

Ja, det är svårt med bara en mall. Då är det mer att visa ett helt case skulle jag säga snarare än en 

mall. Att visa på ett case i så fall, här hade vi ett scenario, vi gjorde såhär, det blev såhär o det här är 

resultatet av ett. Mer så skulle jag vilja ha det i så fall. För att vi jobbar i projekt det är aldrig 

likadant, och en mall då ska det vara något som hela tiden upprepas och i projekt det upprepas men 

det är aldrig samma förutsättningar. Så skulle inte vilja kalla det för mall riktigt. (Respondent 1) 

Nej vi har en sån checklista som, det finns manualer som vi måste följa. Och det är ekonomi det är 

leverantörer, det är underentreprenörer. Det är allt. (Respondent 3) 

I det konkreta fallet här på BTH så är det för tidigt för att vi har precis börjat göra dom inköpen så att 

det gäller att vara uppmärksam så att man verkligen gör den uppföljningen, inte bara tar emot 

leveransen så visar det sig bra och så är det stopp där, utan det är även viktigt att i de fallen när det 

går bra, att man återför den informationen för att dels så uppskattar de såklart att få beröm, men 

också få en kvittens på att ja vi gör rätt. [---] Dokumentation är ju kritisk, för att den dagen du liksom 

gör någonting annat på företaget så ska ju någon annan ta vid och säga att ja men där gick det bra 

och ja då har de fått den återmatningen och organisationen har också fått kvittens på att det här blir 

bra fortsätt med dom, eller att nej det blev inte bra men då kanske vi ska prova en annan.  

(Respondent 4) 

Ja vi kan ju säga såhär generellt så gör vi uppföljning på alla projekt vi har. Så att vi gör ju en koll, 

man gör en uppföljning på det. Var har vi hamnat, vad kan vi göra bättre, vad gick mindre bra, vad 

gick jättebra. Det gör vi på alla projekt när det slutar. (Respondent 3) 

Det är ju egentligen att visa på ett bra exempel. T ex så här ser det ut, hade vi inte köpt utav de här 

som kommit in, utan fått köpa från de vi brukar köpa så hade det sett ut såhär och såhär. Vi hade 

kanske fått längre leveranstider, vi kanske hade fått högre pris. Fick vi ett lägre pris och kortare 

leveranstid och en likvärdig produkt. Då förstår ju folk att det finns något bra med det här. Så det är 

egentligen att statera såna exempel och dokumentera bra exempel så att man kan om vi nu har 

samlingar eller att man ska kunna utbilda på något sätt, kunna dra fram de här och ha allting framme. 

Det är bra presentationsmaterial omkring det här. (Respondent 1) 
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Bilaga F – Incoterms 2010 

 

 

 
EXW FCA FAS FOB CFR CIF CPT CIP DAT DAP DDP 

K = Köpare                
S = Säljare 
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godset 
lämnats 
till 
transpor
tören* 

godset 
kajlagts i 
lastningsh
amnen vid 
fartyget 

godset 
placerats 
ombord i 
lastnings
hamnen 

godset 
placerats 
ombord i 
lastnings
hamnen 

godset 
placerats 
ombord i 
lastnings
hamnen 

godset 
lämnats 
till 
transpor
tören 

godset 
lämnats 
till 
transpor
tören 

godset 
ankommi
t till 
lossnings
hamnen, 
lossat 

godset 
ankommit 
till 
destinatio
nsorten, 
olossat 

godset 
ankommit 
till 
destination
sorten, 
olossat 

Lokal 
förtranspor
t 

K S* S S S S S S S S S 

Sluter 
fraktavtal K K K K S S S S S S S 

Lastning K K K S S S S S S S S 
Försäkring 
av 
huvudtrans
port 

K K K K K 
Försäkri
ngsplikt            

S 
K 

Försäkri
ngsplikt              

S 
S S S 

Lossning K K K K K K K K S K K 

Import-
avgift 
såsom tull 

K K K K K K K K K K S 

Lokal 
vidaretrans
port 

K K K K K K K K K K K 

* Hämtar köparens transportör godset hos säljaren, sker avlämnandet när godset har lastats på 
fordonet. Ställer säljaren godset till transportörens förfogande, sker avlämnandet när godset har 
ankommit till transportören. 
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Bilaga G – Flödesschema för inköpsprocessen 

 


