[image: image1.png]




11 Vedlegg 2a: Intervjuguide Norske Skog

Kort oversikt over emnene i intervjuet

1) Innledning
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Om oppgaven
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Organisasjonen 
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Om kunden
2) Stikkord

i. Generelt om relasjoner, outsourcing og kompetanse
ii. Fleksibilitet med kunden? 

iii. Avhengighet? 

iv. Gjensidige forpliktelser? 

v. Spesifikke investeringer? 

vi. Opportunisme?

vii. Innovasjon? 

viii. Renommé?
3) Relasjoner

ix. Stor grad av kommunikasjon med kunden?

x. Varierer kjøpeprosessen fra kunde til kunde?

xi. På hvilken måte evaluerer dere det samlede produktet? Samarbeidet med  motparten, samt det fysiske produktet? (høye kostnader på relasjonsbygning?)

xii. Hvor mange andre kunder samarbeider Hans Teisner med?

xiii. Mengden av kontakt med denne kunden relativt mot andre? 

xiv. Har det oppstått noen problemer med kunden, hvordan har disse blitt løst? 

xv. Noen andre former for økonomisk samarbeid? Sponsing etc? 

xvi. Holdninger til samarbeid , fleksibilitet og relasjoner i fremtiden?

4) Langvarige kunde- og leverandørforhold?

xvii. Hvor mange kunder har bedriften?

xviii. Hvor lenge har samarbeidet pågått?

xix. Hvor lange kontrakter? 

xx. Hvor ofte reforhandles kontraktene. og hvem forhandler for partene?
5) Beslutning

xxi. Hva er deres målsetning ved å samarbeide med kunden? 

xxii. Hvorledes kontrolleres og reduseres transaksjonskostnadene?

xxiii. Blir andre kunder vurdert, hva skal til for at dere kvitter dere med denne kunden?

xxiv. Hvor mange transaksjoner/leveringer skjer årlig? Hvorfor?

xxv. Hvor mange tonn selges til kunden? Hvor mye er dette relativt med NS’ andre kunder?

xxvi. Hvordan blir prisene fastsatt?
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6) Komplekse kjøps- og beslutningsprosesser?

xxvii. Vanskelig å fastsette prisene?

xxviii. Vanskelig å sammenligne produkter fra ulike leverandører?

xxix. Tilpasses løsningene?

xxx. Hvor store er denne kunden relativt mot andre av deres andre kunder (maktmuligheter)?

xxxi. Selges det og forhandles det om flere standarder, og andre typer produkter til kunden?  

xxxii. Er Norske Skog med i beslutningsprosessen ved kjøp av maskinutstyr etc.?

xxxiii. Settes standarder ved valg av maskinutstyr som utelater andre papirtyper og leverandører?

xxxiv. Transporttid?

7) Har det oppstått noen problemer med kunden/leverandøren?

8) Noen andre former for økonomisk samarbeid? Sponsing etc?

9) Hva skiller kundene fra hverandre? 
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Erfaring/kvalitet
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Priser
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Relasjonsbygging?
10) Hva skiller papirprodusentene fra hverandre?
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Erfaring/kvalitet
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Priser
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Relasjonsbygging?
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