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Foretal

De flesta av oss stiger in i en livsmedelsbutik ndgra génger per vecka for att
handla bréd och smér, kanske ett skalpund kétt. Inte alla tianker pd att den
nirbeligna butiken &r en siljmaskin som ingdr i ett integrerat partihandels-
och detaljistsystem; pa att det vi ser pa hyllor och i gondoler &r vad foretags-
kedjan vill att vi ska exponeras fér och ingér i en &rsplanering lika detalje-
rad och komplex som ritningarna till ett kdrnkraftverk; eller pa att korten vi
betalar med ldmnar spar som gor det mdjligt att ytterligare strémlinjeforma
butiksplanering och siljerbjudanden s att butiken blir &nnu mer kostnads-
effektiv.

F6ér dannu mer stromlinjeformade, kostnadseffektiva och kundanpassade
ir vad alla de svenska dagligvaruféretagen arbetar pa att bli. Och det har de
begadvade forfattarna till den hir rapporten — Teknik i butik — informations-
teknologi i svensk dagligvaruhandel - lyckats bide analysera och dokumen-
tera. Man méste namligen konstatera att Hagge Rilegard och Stefan Thorén,
pé ett sitt som blir bidde spiannande och matnyttigt, visar sig kunna servera
en sammansatt meny som innehdller: butiksinteridrer i kétt och blod;
oversiktliga branschbilder; ingdende beskrivningar av anvindningen av och
nyttan med IT i dagligvaruhandeln; samt de allra lufttunnaste manage-
ment-tankarna om hur dagens och morgondagens féretag maste gruppera
sig for att dverleva.

“De nya integrerade informationssystemen gor att det mesta kan ifrdga-
sittas”, skriver Hagge och Stefan pa sista sidan av sjilva rapporten (sedan
foljer ett informativt appendix). “Vem vet var det slutar?” — Vi har dnnu
inte sett den fullindade elektroniska applikation som ger alla méjlighet att
klicka p& knappen Kop nul, i trygg forvisning om att de kopt ritt och att
varan verkligen kommer att levereras sikert och snabbt. S& linge den
knappen inte dyker upp pa alla datorskdrmar, TV-rutor, RDS-teckenfénster
eller personsikare kommer dagligvarubranschen att fortsidtta utveckla
tekniken i butiken pa alla de fascinerande sitt som forfattarna redovisar i
rapporten.

Rapporten Teknik i butik — informationsteknologi i svensk dagligvaru-
handel ingér i TELDOKSs Sverigeprogram som beskrivs lingst bak i den hir
volymen.

Tidigare utgivna TELDOK-rapporter ar gratis i enstaka exemplar och kan
bestillas (med angivande av rapportnummer) fran 08-23 00 00 (DirektSvar,
oppet 8-23 alla dagar); frdn order_teldok@fr.se eller (frAn mitten av 1996) pa
http:/fwww.framfab.se/teldok/. Johan och Gunnar, som rikar arbeta i
killaren av en kedjelds livsmedelsbutik i Hilsingland, effektuerar med
storsta glddje alla bestillningar.

PG Holmlsw

Pg.X.Holmlov@telia.se
Sekreterare
TELDOK Redaktionskommitté
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1. Forord och sammanfattning

For de flesta av oss dr det inte ny teknologi i sig som &r intressant, utan vad
den kan anvindas till. Det &r alltid de mest avancerade tekniknyheterna
som far storst utrymme i media, men har ni markt att alla spAdomar om
genomslagskraft och introduktionsplaner alltid — utan undantag — slar fel?
Detta ar kanske inte s& mérkligt nér det handlar om framkantsteknologi,
men trots allt &r det si att ny teknologi runt om kring oss inte alltid 4r s&
avancerad. Tvirtom ar teknologins allménna tillganglighet ofta en forut-
séttning for dess fortsatt snabba spridning i samhallet. Faxens tillkomst
byggde pa existerande teknik - optik och elektronik - liksom dess snabba
spridning byggde pa existerande teknik - telenitet.

Inte alla av oss kommer i daglig kontakt med framkantsteknologi. Det
finns enligt uppgift idag omkring 700.000 persondatorer i de svenska
hemmen och ungefir 2 miljoner mobiltelefoner lar ha sélts i landet. N3, det
innebdr & andra sidan att en stor del av Sveriges befolkning inte kommer i
direkt kontakt med denna typ av ny teknologi.

S4 gott som alla kommer vi dock i kontakt med dagligvaruhandeln,
vanligen var lokala ICA eller Konsumbutik, ibland ndgon jourbutik eller
stormarknad. En revolution haller med teknikens hjilp pa att dga rum
inom denna ganska anonyma bransch som traditionellt bundit mycket
kapital i lagerhallning. Branschen har dessutom préglats av mycket “icke-
kundnira” manuellt arbete som prismérkning och inventering.

Den moderna dagligvarubutiken &r ett resultat av den utveckling som
skett inom distributionsomradet, butiksutformning generellt och den
enorma utveckling som skett inom IT-omradet. Dar dessa vigar méts
uppstar den datoriserade butiken, som innebir handelns storsta investering
sedan sjélvbetjiningens genombrott pa 50-talet. Introduktionen av datorer
innebir inte bara att ménga rutiner kan goras snabbare och enklare. Den far
ocksa konsekvenser for hela branschens sitt att organisera sig och hur man
faktiskt utfoér arbetet. Fokus flyttas fran det fysiska varuflodet till floden av
information, informationsfloden som kan héllas intakta fran leverantorens
lastkaj till konsumentens kundvagn.

Ju mer man lar sig om branschen, desto mer imponerad och entusiastisk
blir man &ver all den fantastiska teknik som finns att tillgd for den enskilde
handlaren. A andra sidan ser man ocksa de hinder som maéste vervinnas
for att tekniken ska fa faste i “var mans butik” - hinder som kan synas vara
av finansiell natur, men som sannolikt oftare egentligen beror p& okunskap
hos handlare, otydlighet fran leverantérers och huvudkontors sida samt en
fokusering pa tekniken i sig och inte i forsta hand dess anvandning.

Omradet ar viktigt — utvecklingen inom dagligvaruhandeln och 6vriga
branscher dér stora vinster finns att géra pad minskad kapitalbindning och
effektivare floden sprider sig till andra sektorer av samhallet. De alltmer
integrerade informationssystemen gor att det mesta kan ifragaséttas — gor
det!

Var tacksamma tanke gér till tva kollegor och vinner — Marie Fredlund
och Carina Johansson p& managementkonsultforetaget evolution & co.
Marie for excellent efterforskning och fyndiga formuleringar, Carina for
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fantastiska figurer, ldsbar layout och suverdn support. Utan er hade vi inte
haft modet att 6nska véra lasare en trevlig stund med denna rapport inom
TELDOKSs Sverigeprogram. ’

Hoégmarso varen 1996
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2. Inledning

Ingen kan forhalla sig neutral infér den teknologiska utvecklingen. Oavsett
om vi noterar det eller ej, sd berors vi alla av den. Ofta dr teknologin runt
omkring oss inte sirskilt avancerad, tvartom ir teknologins allmanna till-
ginglighet ofta en forutsittning for dess fortsatta spridning. P4 samma sétt
som faxens utbredning byggde pé ett existerande telefonnit ar den allt vanli-
gare forekomsten av persondatorer och modem en plattform fér nya
anviandningsomraden.

For de allra flesta av oss &r det ju inte teknologin i sig som lockar utan
vad vi kan anvédnda den till. I dagslédget pratar alla om Internet och drevet
gir efter den som @nnu inte “kopplat upp sig”.

Hur som helst — den informationsteknologiska utvecklingen fortsatter
med en rasande fart och redan kan vi skonja kopplingar till vart eget &mne;
svensk dagligvaruhandel och de genomgripande forandringar som drivs
fram av informationsteknologi och utvecklade telekommunikationer.
Forandringar som driver fram nya strukturer i branscher, férandrade roller
och ansvarsforhdllanden fér de traditionella leverantérerna, distributdérerna
och kunderna.

Fortfarande maste vi g till butiken for att handla och det kan finnas skal
till att vi vill behalla detta beteende dven i framtiden. Samtidigt innebar
interaktiva informationssystem som Internet, CompuServe, America On-
Line med flera att nya kostnadseffektiva system for att bestélla varor och
tjanster har skapats. I vilken grad kommer det att pdverka vart inkdps-
beteende? Hur ser framtidens detaljister ut? Hur fordndras de bakom-
liggande leden grossist och leverantérer av informationsteknologins
framfart? Aven om kunden ser valdigt lite av vad som faktiskt sker vid ett
besdk i dagligvarubutiken, dr det inte for mycket att pasta att det pdgéar en
smirre revolution inom svensk dagligvaruhandel. Vad innebér det for
handlarens kompetens- och kapitalbehov, framtida utvecklingsméjligheter
och lénsamhet? Lat oss i denna skrift utveckla dessa och liknande
tankegangar.

Varfor dr omradet viktigt?

LAt oss borja fran borjan. Varfor ar omradet viktigt? Det vi nu ser hinda
inom dagligvaruhandeln &r p& vig att sld igenom i hela samhillet. Informa-
tionsteknologins framsteg innebar att det traditionella utseendet och férdel-
ningen av roller inom en bransch kan ifrdgasittas. Forst sker det i de
branscher dir stora vinster finns att géra pd minskad kapitalbindning
genom effektivare fléden. For de aktdrer som finns inom systemen &r en
beskrivning av skeendet av virde for att 6ka insikten om vad som &r pa vig.
For de aktorer som str utanfor systemen, exempelvis den fristdende
servicehandeln, kan det vara en friga om &verlevnad p4 sikt.

Dagligvaruhandeln &r idag inte bara en friga om hantering av fysiska
fléden utan i lika stor utstréckning en frdga om hantering av informations-
floden. ICA ir ett exempel pa en organisation som gjort vigvalet att
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utveckla egna informationssystem. Trots svarigheterna och kostnaderna
anser man att det uppstr strategiska konkurrensférdelar f6r de foretag som
vagar och orkar satsa pd egna system.
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3. Bakgrund

Handelns roll

Traditionellt har handeln baserat sin legitimitet p4 vad vi kan kalla en
sortimentsfunktion. Genom att ligga mellan den specialiserade produktio-
nen och den mycket varierande konsumtionen har handeln kunnat sitta
samman ett sortiment frin ett stort antal leverantorer for att tjana ett dnnu
storre antal kunder. Genom lagerhéllning har man kunnat balansera skill-
nader i utbud och efterfrigan.

De senare aren har dock strukturen i leverantérs- och kundledet férand-
rats. Inom manga branscher ar trenden densamma. Aktorerna blir farre och
storre. Deras formaga att kopa direkt frin leverantér och ddrigenom hoppa
6ver mellanled har 6kat och ddrmed deras makt.

Okad lagpriskonkurrens, den genomlidna 1dgkonjunkturen och sénkt
privatkonsumtion har tvingat fram atgérder inom de stora dagligvaru-
blocken. ICA, Dagab och Konsumentkooperationen har samtliga initierat
stora IT-projekt om 4n med olika utformning. Gemensamt f6r de stora akto-
rerna #r att de soker finna nya effektiva former f6r varuflédet som ser till
helheten. Tanken dr att information som genereras i samband med kundens
konsumtion ska vara den faktor som styr varuleveranserna. Ett annat sitt
att uttrycka detta ar att sdga att dagligvaruhandeln som bransch blir allt mer
efterfragestyrd.

For att dstadkomma detta effektivare varuflode investerar man i informa-
tionsteknologi. Det handlar dock inte bara om investeringar i teknik. Inves-
teringarna i ny organisation och utbildning torde bli vil sa omfattande och
den stora utmaningen blir att f3 helheten att fungera.

Partihandelns strukturutveckling

Partihandel omfattar all aterforsiljning av transportabla varor till andra 4n
privata hushall. For att ett foretag ska klassas som partihandelsforetag krévs
att partihandel utgor den huvudsakliga verksamheten. De funktioner som
traditionellt har tillskrivits partihandeln &r:

Transporter

Lagerhdllning
Sortimentsammansittning
Risktagande

Information, marknadsforing
Finansiering

SR N

Det ar mycket svart att tro att det finns nagot alternativt distributionssitt
som dr effektivare dn distribution genom grossist betriffande dagligvaror.
Detta framgar pa ett 6versiktligt sitt av foljande figur som illustrerar
grossistens roll i distributionskedjan.
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Distribution utan respektive med grossist

Utan grossist

Leverantdrer

Med grossist

Leverantdrer

Butiker

Figur 1: Distribution utan respektive med grossist

Ett slopande av partihandelsfunktionen 4r redan med hénsyn till transport-
kostnader fullstindigt orealistiskt. Till detta kommer dven okade kostnader
for bestdllning, mottagning, betalning och fakturering.

Samlastningscentraler

Det finns en ny foreteelse som bor uppméirksammas i detta sammanhang,
niamligen samlastningscentraler. ICA byggde 1992 sin forsta samlastnings-
central i Helsingborg, didr man ska mottaga varor fran ett flertal leverantrer
for fortsatt distribution till befintliga grossistlager men i allt stérre
utstrdckning direktleverans till storre butiker. I samlastningscentralen ska
alltsd inte varor lagerhallas, utan snarast distribueras vidare for att man ska
kunna uppnd en pétaglig effektivisering av distributionen. Idag har antalet
samlastningscentraler inom ICA 6kat till 2 (Goteborg) med ytterligare en
planerad samtidigt som dven KF etablerat sin forsta samlastningscentral.
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4. Detaljistens affarslogik

For att forstd helheten maste man forstd delarna — 13t oss dirfor borja med
att se hur en dagligvarubutik egentligen fungerar. Vi beskriver hér 6ver-
siktligt vilka forutsdtiningar butiken har att arbeta efter, vilka nyckelfragor
man maste losa inom butikens ram samt vilken teknik man vanligen har
till sitt forfogande.

Vi beskriver pd annan plats hur handelsféretaget ingar i en féradlings-
kedja, dar det bakomliggande ledet uigors av tillverkare /leverantdr och det
nistkommande ledet &r konsument/kund. Handelsledet #r i sig inte ndgon
enhetlig foreteelse utan bestdr av grossister och detaljister. Dagligvaru-
butiken utgor sdledes detaljistledet i var féradlingskedja, och 4r den sista
utposten innan varan ndr konsumenten. Konsumenten &r i det hir fallet
nistan alltid en enskild person.

Dagens moderna butik ar ett resultat av den utveckling som skett inom
butiksutformning generellt och den enorma utveckling som skett inom
informationsteknologin. Dér dessa vagar mots uppstir den datoriserade
butiken som en del i de nitverk dagens distributionssystem utgor. Datorise-
ringen innebir handelns storsta investering sedan sjélvbetjdningens
genombrott pd 50-talet. Introduktionen av datorer innebar inte bara att
manga rutiner kan goras snabbare och enklare. Den far ocks& konsekvenser
for vart sitt att organisera oss i vart arbete och hur vi faktiskt utfor det.

Butikens forutsdttningar

Marknaden varierar for olika butikstyper. Butikens konkurrenskraft i jam-
férelse med andra butiker beror bland annat pd hur vil man motsvarar
kundens forvantningar om sortiment, pris och dppettider.

Vilken eller vilka kundtyper butiken betjinar kan variera stort, och
avgors bland annat av vilket upptagningsomrdde man har. Stormarknadens
upptagningsomréade &r ofta en hel stad eller kommun, alternativt flera
kommuner om man ligger sd geografiskt placerad. Stormarknader med
extrem lagprisprofil kan ibland ha hela ldnet, eller riket, som upptagnings-
omrade. Kvartersbutiken & andra sidan, kan ha ett eller ett par kvarter som
upptagningsomrade. Trafikbutiken i bensinstationen har inte en geografiskt
betingad kundkrets, utan riktar sig till alla passerande bilister.

Inte heller inom ett véldefinierat upptagningsomrade ir kundkretsen
homogen. Dir finns oftast allt ifrdn enpersonshushall i olika &ldrar, till stor-
familjer, villa- och lagenhetsboende, kollektivdkande och bilister, pensio-
nirer och barnfamiljer och ménga fler. Ett av butikens stdrsta problem ir att
vara intressant for hela sin kundkrets och #nd4 klara krav pa effektivitet och
konkurrenskraftiga priser.

Oavsett vilken kundkrets man riktar sig till & man beroende av kép-
kraften hos densamma. Sérskilt giller detta i konkurrens med andra butiker
i omrddet - det géller enkelt uttryckt att f3 tillgdng till s3 stor del av kunder-
nas dagligvarubudget som mojligt ~ att se till att kunderna blir trogna just
den egna butiken.
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Ju storre kunskap man har om kunden desto littare blir det att motsvara
kundens férvantningar. Genom att introducera kundkort har detaljhandeln
pa allvar borjat konkurrera med bankerna om betalningsflédet. Samtidigt
knyts informationen fran kundernas inkép samman med kunskap om
kundbasens utseende. Nackdelen for kunden 4n sé linge &r att varje kedja,
oljebolag och mobelvaruhus utvecklar sitt eget kort, vilket leder till pafal-
lande manga kort i pldnboken for den intresserade konsumenten.

Sortimentet ~ nyckeln till 16nsamhet

En medelstor dagligvarubutik har omkring 8.000 artiklar i sitt sortiment.
Som jdmforelse kan nidmnas att en storre jarnhandel har ca 20.000 artiklar i
sitt sortiment. Utbudet paverkas bland annat av butikens storlek, lige,
konkurrens och kundkrets. Liget avgor ofta vilken profil butiken har - en
kvillsoppen jourbutik har sjilvklart ett smalare sortiment 4n en stor-
marknad i ortens utkant.

Sortimentsfrdgor ar mycket viktiga for butiken. Det géller dels att hédlla ett
s4 attraktivt utbud att kunderna blir nojda, dels att halla god omsittnings-
hastighet, undvika “hyllvirmare” och passa sig for att drunkna i sorti-
mentsarbete. Under ett dr lanserar tillverkare ett stort antal nyheter som
butiken maste ta stillning till. Det giller att veta vilka varor som omsitts
mest, hur marginalerna ser ut och hur kundernas preferenser utvecklas
over tiden.

Konsumtionen varierar 6ver dagens timmar (skolungdom, lediga pensio-
nirer, heltidsarbetande...), veckans dagar (helginkép...), m&nadens dagar
(16n, pension...), arstider (glass pa sommaren...) och helger/traditioner
(kriftor, surstrdmming, jul, midsommar...). Att halla sortimentet aktuellt,
och kanske variera prisbilden, kraver ett stort arbete. For att optimera sitt
sortiment behdvs det mycket kunskap om kundernas efterfrigemonster.
Relativt avancerad IT ar ofta en forutsitining for att hantera de stora data-
mingder som genereras av butiken och utgér grunden for sortimentsanalys.

Leveranser

Olika varukategorier kraver olika sorters distributionsformer och -tider.
Mejerivaror och tidningar levereras ofta varje dag, bréd kanske flera ganger
per dag, frysvaror kriver speciell behandling, tandborstar tillverkade i Kina
har en helt annan transportvig till butiken etc.

Vil i butiken ska leveransen kontrolleras, varorna prismarkas och
placeras i hyllorna. Kundemna, som i sjalvbetjaningsbutiker ju 4r den sista
lanken i distributionskedjan, maste l4tt kunna hitta ritt vara, kampanjvaror
ska specialskyltas m m.

Bruttovinst och kostnadsbild

Bruttovinst 4r skillnaden mellan inkdps- och forsaljningspris. Med brutto-
vinsten, som i svensk dagligvaruhandel i genomsnitt ligger strax Sver 20%,
ska sdledes alla butikens kostnader utom rena varuinkdp betalas.

Den stérsta kostnadsposten i en normal butik dr personalens l6ner, som
genomsnittligt tar ca 12 av de ca 20 procentenheterna. ICAs butikskonsulter
siger att det inte dr ovanligt att butiker i trdngmal uppvisar personal-
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kostnader runt 15%, vilket inte haller i lingden. Ovriga stora kostnadsposter
dr vanligen hyra, el, vatten och renhélining. Tillsammans med avskriv-
ningar och léner uppgér kostnaderna ofta till ca 19 av de drygt 20 procent-
enheterna, och nettovinsten ligger siledes ofta pd drygt 1%. Ovanstdende
siffror dr genomsnitt och kan variera starkt mellan olika butiker.

Trenden under senare ar dr att butikerna blir stérre och stérre, samtidigt
som utvecklingstakten 6kar som en foljd av dkande kundkrav. Butikerna
maste alltsd fornya sig och kommunicera sin profil allt tydligare for att
behadlla allt mer “ofrogna” kunder. Den stora majoriteten av kunder ir inte
langre lika bundna till ideologier eller gamla vanor som for bara ndgra ar
sedan, och butikerna maste darmed vara mer pa hugget idag 4n tidigare. Allt
detta pekar pa ett stérre kapitalbehov till investeringar och utveckling idag
an tidigare, samtidigt som 6kad konkurrens i viss min pressar marginaler-
na.
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5. Den datoriserade butiken

Den moderna butiken &r fjarran frdn den gamla lanthandeln. De krav som
idag stédlls pa en modemn butik 4r desamma som stdlls pa varje annan affirs-
verksamhet. Utover de rent foretagsekonomiska kraven kompliceras
butikens verksamhet av den enorma informationsméngd som genereras da
alltfler varor ska omsattas pa allt kortare tid. Frdn den “lugna” tillvaron i
lanthandeln har vi kommit tll dagens “flodesorienterade” butik.

Vad &r det som behovs da foretaget blir alltmer svart att Sverblicka?
Datoriseringen i butik innebr ett férsok att binda ihop butikens alla
informationsbérare, frdn varubestillning/varumottagning till forséljning i
kassan — den integrerade butiken. Butikens interna informationssystem
kopplas dérefter ihop med motsvarande system hos grossister och
leverantorer.

Innan vi borjar beskriva de nya systemen som alltmer kommer att
installeras under 90-talet kan det vara pa plats att beskriva vad som finns
idag i ménga butiker. Har dr ndgra exempel dér datorn kommit att hjdlpa oss
alltmer:

Pris- Varu-
minne ingAngs-
termiml

Figur 2: Butikens datautrustning

Terminaldatorn

I samband med grossisternas utékade datorisering i slutet pa 70-talet lades
dven uppgifter for detaljhandeln in i systemen. Ett exempel pa detta var
prisuppgifter. Ordersystemet hade tidigare bestatt av en bok, en ldspenna och
en streckkodforteckning 6ver sortimentet.

Vid denna tid var dock 6verensstimmelsen mellan grossisternas och
detaljisternas ordersystem inte sarskilt stor. Man borjade sitta upp artikel-
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nummer pa hyllkanten och gick runt med en bérbar terminal. I slutet av 70-
talet introducerades den mer hanterliga handburna terminalen.

Genom att vandra runt i butiken observerades vilka varor som behévdes
ta hem. Initialt skedde detta genom att knappa in artikelinformation i termi-
nalen. Fran hyllkantsetiketter erhélls nédvindig information om varje
artikel. Etiketten utvecklades ocksé alltmer till att inkludera uppgifter om
pris och jamforpris. Med hjilp av sdrskilda modem kunde bestillningen
sindas vidare till grossisten. Efter hand har terminalerna utvecklats till att
innehalla streckkodsldsare samt att de & kompatibla med butiksdatorn.
Genom introduktionen av handterminaler var varubestdllningen en av de
forsta funktionerna som blev datoriserad i butiken.

Varuingangsterminal

Det traditionella sittet att kontrollera en leverans ar rent manuell. Folje-
sedlar kontrolleras mot de varor som faktiskt levereras. Ar det ritt artiklar?
Ritt antal? En ytterligare kontroll gors for att tillse att alla varor som faktiskt
bestillts finns med.

En varuingdngsterminal kopplad till butikens dator kan anvéndas for
registrering av ankommande varor. Varorna registreras i datorn nir de
anlinder till butiken och i datakassan da de siljs. Alternativt kan en
handterminal utnyttjas vid varumottagning for att 6ka moéjligheten for
handlaren att kontrollera sdvil bestéllda som levererade varor i sin egen
butiksdator.

Prismirkning av varor

Behovet av datorisering understryks ocksd av den nya konkurrenslagstift-
ningen. Prissamarbete far inte lingre forekomma vilket gér att kravet p&
den enskilde detaljistens arbete med sortiment och prissidttning markant
Skar. I en mattligt stor butik kan antalet prisindringar uppga till 15 000 per
&r. Samtidigt blir livsiangden f6r produkterna allt kortare vilket leder till
s&vil nyintroduktioner som behov av att begransa sortimentet, dvs att
utesluta befintliga artiklar. Butiksdatorsystemet 4r en férutsittning for att
handlaren ska kunna klara detta. Handlaren har ocksa att sjilv berdkna
marginalen per artikel, dvs underlaget for det pris som butiken i slutdnden
ska lata kunden betala. Ovanstdende férutsitter kraftfulla centrala stod-
system som servar butiken, inte med férdigt material utan med radata som
kan forddlas vidare i butikens lokala system. Artikeldata och underlag fér
exempelvis jamforprisberdkning kommuniceras till butiksdatasystemet.
Tydlig lattlast information om varans pris dr en nédvindighet f6r kunden
och en skyldighet fér handlaren. En stor mingd arbete gar at i butiken for att
se till att ordinarie varor och kampanjvaror hela tiden visar ritt och samma
pris som i kassan. Normalt sker &ndring av priser genom att grossisten varje
vecka skickar ut etiketter som byts ut i butiken fore 6ppningsdags.

Elektroniska system som hyllkantsetiketter introduceras efter hand for att
reducera arbetet med prismérkning av varor. Genom detta system erhélls
hela tiden samma prisinformation saval pa varan (hyllan) som i kassa-
terminalen.
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Genom att varje handlare ska prissitta sina varor lokalt dkar ocks&
behovet av unika hyllkantsetiketter. Elektroniska hyllkantsetiketter dr ett
sétt att 16sa dven detta problem. I de nya butiksdatorsystemen ingar dock
mdjligheten att skriva ut egna pappersetiketter och skyltmaterial.

Datakassan

Vid kassan ska kunden betala och fa information om vad som kopts. Kassan
spelar en central roll i den gamla butiken sivil som i den moderna flédes-
orienterade butiken. En vl utrustad datakassa fingar upp statistik fran
forsaljningen pa artikelnivd. Genom att huvudsakligen anvinda modern
lasutrustning tillses att bortfallet av artikelinformation blir forsumbart.

For att planera personalbehovet krévs ett bra underlag som talar om for
handlaren nir personalen behvs for olika sysslor. Statistik frdn kassan
anvands for att analysera kundgenomstrémningen i butiken, dvs hur
behovet av bl a kassapersonal varierar Gver tiden.

Betalning i butik

Traditionellt har kontantbetalning varit det dominerande betalningssittet.
Ett mycket tydligt uttryck foér den nya informationstekniken ar det 6kande
anvandandet av olika typer av kort som betalform. Enligt en undersokning
av betalningssatt som SIFO har gjort pd uppdrag av tidskriften SUPER-
MARKET, betalar var fjirde kund med betalkort. Framforallt dr det butiker-
nas egna rantebirande betalkort som har 6kat med anvindningen, men
dven bankernas betal- och kreditkort blir allt vanligare att betala med.
Genom att utrusta kassan med det senaste inom informationsteknologi kan
kunden fa valfrihet i séttet att betala samtidigt som det gér snabbt och
smidigt. Genom att utnyttja On-line terminaler for betal- och kreditkort
reduceras ocksd butikens hantering av kontanter vilket r positivt sdvil
avseende risk som hanteringskostnader.

Checkhantering och manuell hantering av kontokort dr uppenbarligen
mycket dyrt fér handeln. Det system som nu infors allt mer, kort utrustade
med s k PIN-kod dr 6verlagset billigast. Dessutom innebir en 6vergang fran
pappersbaserade betalningsmedel till olika former av kort att den finansiella
sektorn slipper kostnaden for inmatning av data i dataregister. Vid elektro-
nisk hantering sker datafdngsten redan i butikerna.

Kvitto

Dagens kassakvitto har utvecklats till att ge kunden alltmer information om
vad som inhandlats, till vilket pris och vid vilken tidpunkt. Med kvittot
som grund har metoder utvecklats for att analysera 16nsamheten per kund-
besodk, s k “Basket Analysis”.

Vigen

For varor som siljs i 16svikt kan en elektronisk vag vara kopplad till en
datakassa. Prisuppgifter lagras i kassans prisminne eller i butikens centrala
prisminne. Nir en vara ska vigas slds varans nummer in manuellt. Kilo-
priset hamtas fran prisminnet, kalkylering av totalt pris sker varefter upp-
gifterna skrivs ut pa kvittot. Tillvagagéngssittet ar detsamma dé& végning



Teknik i butik - informationsteknologi i svensk dagligvaruhandel ® 13

sker i exempelvis chark- och fiskdisk med skillnaden att en etikett skrivs ut
och placeras pa forpackningen. I dagens moderna butik ar vagen en dator
med forméga att kommunicera med 6vrig butiksdatorutrustning for att
uppdatera sitt artikel- och prisregister.

Prisminnet

I prisminnet lagras alla priser. Under dagen lagras ocksd en mangd informa-
tion om alla transaktioner som férekommit. Efter butikens stingning 6ver-
fors informationen till bakgrundsdatorn dér den lagras.

Prisminnet bestér ofta av tva identiska hdrddiskar som arbetar oberoende
av varandra. Detta for att skydda systemet mot storningar och avbrott.

Bakgrundsdator

Bakgrundsdatorn servar butikens enheter med information. Ett exempel ar
prisinformation till datakassorna och inhdmtning av forséljningsstatistik
fran dessa. Information om ankommande varor frdn varumottagningen &r
ett annat exempel. En strdvan mdste vara att koppla ihop information frin
varumottagning, inventering och den faktiska forsaljningen. Handlaren
kan dérigenom hela tiden ha tillging till ett aktuellt lagersaldo.

Till datorn finns ofta tillbehor som bildskdrm och skrivare. I de tidiga
versionerna fanns ofta enklare former av kalkyl- och registerprogram. De
kan anvindas for att generera olika typer av standardiserade rapporter i
form av listor. I en modern PC &terfinner vi ofta moderna kalkylprogram
som Excel och Lotus 1-2-3 men de dr tyvérr inte lika ofta forekommande ute
i butikerna. Tvirtom saknas ofta mdjligheten att bryta ner butikens kostna-
der och intdkter pa en tillfredsstillande niva och skapa en helhetsbild av
butikens ekonomi. Som vi ska ldsa i de senare avsnitten innebéar nya
butiksdatorsystem som ICAs Budica en smérre revolution for manga hand-
lare.

Lasutrustning

Den vanligaste formen av ldsutrustning ar en s k “scanner”, dvs ett i kassa-
disken placerat avlasningsfonster som med hjilp av laser laser av streck-
koder pé en vara. I butiker med dldre scanners dr den oftast ett handburet
instrument pa samma sitt som kundens prisfridgeterminal.
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6. Att utnyttja hyllutrymmet bast

Optimerad exponering av varor — “Space management”

Ett av problemen med “Space management” och andra liknande avancerade
program har varit att de utvecklats av specialister for att anvindas av
specialister. De har krdvt gedigen kunskap om systemen och traning for att
verkligen kunna gora nytta. I takt med att mera anviandarvénliga system,
med det senaste inom fénsterteknik, utvecklas kan vi férvinta oss en dkad
anviandning av system ute i butik. Det kan vara en anledning till att flera av
de stora kedjorna har en centraliserad funktion som servar sina butiker, ofta
i samarbete med leverantorerna. Butikens omséttning dr som alltid en
faktor bade da det géller att motivera en investering och nar det giller
underlag for analys vilket gor att det blir de riktigt stora butikerna som leder
introduktionen av nya verktyg.

I ett sérskilt avsnitt i appendix utvecklas Category och Space management.
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7. Elektroniska hyllkantsetiketter

Vi utvecklar detta avsnitt ndgot d& det handlar om en av nymodigheterna i
butiken som de flesta saknar erfarenhet av. I samband med att tillforlitliga
informationssystem utvecklats har pris- och informationslagen som
infordes den 1 april 1992 ppnat nya méjligheter f6r handeln. Numera
behover inte varje artikel prismérkas separat under tva villkor:

¢ prisinformationen maste ge kunden méjlighet att pd ett enkelt sitt
berdkna den sammanlagda kostnaden fér sina inkop fore
utgdngskassan, t ex genom en prisfrigeterminal och...

¢ konsumenten ska pa ett enkelt sitt kunna kontrollera att det pris som
tas ut stimmer Sverens med prisangivelsen vid varan. Enligt lagen
behdver denna kontrollmgjlighet inte ordnas om det ar tekniskt
sdkerstillt att det pris som tas ut stimmer 6verens med priset vid
varan, t ex genom elektronisk hyllkantsmarkning.

Vad ir det for nagot?

Systemet bestar av pristavlor, priskassetter och hyllkantsetiketter med till-
horande programvara. Tekniken som anvinds for att kommunicera
prisuppgifter till etiketterna varierar och inkluderar saval kabelbunden
overforing som radiovag. Ett av de stora problemen med utvecklingen av
dessa system har varit strdmforsérjningen vilket ar avgoérande for etiketter-
nas utformning och livslangd. Sverige har tre aktdrer som &r ledande pd
virldsmarknaden; 3i, Esselte-Meto och Pricer.

Vilka férdelar finns?

Ur kundens synvinkel dr med sikerhet systemets storsta fordel att det pris
som anges vid varan med nistan 100%-ig sikerhet Sverensstimmer med
vad som betalas vid kassan. Priserna skickas ut samtidigt fran butiksdatorn
till bdde kassan och till de elektroniska hyllkantsetiketterna.

For handlaren har den nya teknologin inneburit en rad olika fordelar.
Den tydligaste fordelen &r att systemet spar arbetstid och méjliggér mycket
snabba prisandringar. Momséndringarna vid &rsskiftena 1994/95 och 1995/96
bra exempel déar handlare med den nya tekniken kunde &ndra samtliga
priser i butiken &ver en natt istéllet fér att manuellt byta ut alla pappers-
etiketter. Inom Frukt och Gront-avdelningen mirks det sarskilt tydligt
eftersom priserna ddr dndras kontinuerligt.

Flexiblare prishantering

Med hjdlp av tekniken kan butiken férsoka att pdverka kundernas inkodps-
beteende. En tdnkbar 16sning vore att sinka priserna under vissa tider p3
dygnet nir kundfrekvensen &r lag, t ex pa formiddagar. Flexibla kunder
véljer att handla under dessa tidsperioder vilket gér att butiken fir en
jamnare belaggning och har littare att planera sitt personalbehov.

Under kvéllstid kan butiken férvandlas till en servicebutik med 10
procents hogre priser for att kompensera hogre 16nekostnader. Likaledes har
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handlare mdéjlighet att inféra prissankningar av t ex firskvaror innan
stangningsdags for att minska kasseringen.

Personalen har mer tid for kunden ute i butiken och kan 6ka servicen
istdllet for att mirka om priser. Assistans och rddgivning bidrar till en 6kad
service och forsiljning.

Forutom prisuppgifter kan annan information som sinds ut fran butiks-
systemet visas. "Space management” och “inventory support” r ett par
exempel pd anvindningsmdjligheter dar det direkt pa etiketten framgar hur
ménga artiklar som ska std pa hyllan. Mer om detta star att lisa i appendix.

Vilka dr begrinsningarna?

Den kritik som framkommit frdn Konsumentverket ar att kunden inte ges
tillracklig och tydlig information. Nédr kunden gér fran hyllan framgér inte
langre vad varan kostar, vilket gor det svarare att uppskatta totalbeloppet
framme vid kassan. Det &r dérfor prisfrageterminalerna har inforts, men
eftersom det har visat sig att kunderna inte anvander terminalen i sirskild
stor omfattning kan det tolkas som att det inte ses som ett stort behov hos
kunden.

Dagens konsument dr mycket prismedveten och reagerar vildigt negativt
pa skillnader mellan prisangivelse i butiken och det han far betala i kassan.
Ett vanligt sitt att reagera pd detta ar att kunden tappar fértroendet for
butiken och sprider ett negativt rykte istillet for att tala om det direkt till
butiken. Det dr tveksamt om kunder accepterar prisférandringar som sker
under promenaden i butiken.

Den stora begrénsningen med elektroniska hyllikantsetiketter dr fort-
farande priset. Fér ménga handlare ir det en for stor investering for att vara
ekonomiskt forsvarbart. En normalstor butik maste idag betala runt 700 000
kronor. Manga havdar att priset mste ner till hilften for att investeringen
ska bli 16nsam.

Databaser och analysverktyg

Det finns ménga problemomraden i en butik. Med datorns hjélp kan vi
analysera och fé bittre kunskap om var butik. Det blir enklare att planera
och 16sa de dagliga problem som uppstér.

Varje handlare har sdkert sina knep och framfor allt en gedigen erfaren-
het av den egna kundkretsen som stéd for att planera arbetet i butiken. Men
for att se butiken som en helhet, eller att titta pa varje avdelning for sig, da
finns det inget som slar datorn. Den 6ppnar helt nya mdéjligheter for oss att
f4 kunskaper om kunden. Den ger oss méjlighet att bryta ner butikens
avdelningar och driva dessa som separata “foretag” i butiken. Det ger i sin
tur mojlighet att delegera resultatansvar till butikens medarbetare. Rimligt-
vis méste ett delegerat ansvar &tféljas av sdvil befogenheter som vettiga
analysverktyg. De nya systemen bygger pd en forbéttrad fingst av artikel-
information, frimst genom streckkodsldsningen, samt att ny information
genereras genom bl a kundkorten. Med anvindarvanliga analysverktyg som
utnyttjar pedagogiska presentationsméjligheter kan butikens medarbetare
minska sitt beroende av andras stéd i analysen.
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8. Hur ser det ut i verkligheten?

Innan vi fortsitter var beskrivning av datid och framtid inom svensk
dagligvaruhandel ar det relevant att se hur det faktiskt ser ut i tva daglig-
varubutiker. I det forsta fallet har vi en butik utrustad med de vanligaste
hjilpmedlen men déir det finns tydliga omrdden att utveckla. Vi tror att
butiken i méngt och mycket dr representativ fér en svensk dagligvarubutik.
I det andra fallet besoker vi en modern butik som varit en pionjir i och med
installation av ett nytt butiksdatorsystem.

Det kan vara av intresse att ha dessa butiker i minnet da vi i senare
avsnitt beskriver vart vi dr pd védg. I de kapitel som beskriver de stora
aktorernas strivanden framgdr att de nya systemen i vissa fall ar under
installation sedan en tid tillbaka. Det lar dock drdja innan den fullstindiga
integrationen mellan leverantér - partihandel- detaljhandel har skett.
Systemen dr komplexa och kréver att anvdndarna utvecklar sin kunskap
om hur de ska anvindas.

Grona Konsum (S:t Eriksgatan/Fleminggatan, Stockholm)

Butiken ar centralt beligen med s&vil hallplatser fér buss som T-bane-
stationer i direkt anslutning till butiken. I naromradet finns konkurrenter
med varierande prisprofil, sdvil 13g- som hogprisbutiker. Butikens omsitt-
ning uppskattas till ca 40 Mkr med 24 anstéllda, varav 5 pé heltid. En forkla-
ring till det stora antalet anstéllda ar butikens ldnga 6ppettider mellan 09-22
varje dag i veckan.

I butiken

Butikens befintliga datautrustning bestar av 4 datakassor utrustade med
handscanner och vig kopplade till en butiksdator (PC). Inom kort kommer
dessa kassor att uppgraderas till en modernare variant med inbyggd scanner
i disken. Samtliga kassor har On-Lineférbindelse for de flesta férekomman-
de kontokorten.

Butiken dr utrustad med prisfrigeterminaler fér kunderna. Elektroniska
hyllkantsetiketter provas for nirvarande i ndgra Konsumbutiker men det ar
annu sa linge inte patinkt for denna butik.

Butikens administrativa datorstéd

Till kontorets PC 4r kopplad en kommunikationsdator for forbindelse med
huvudkontoret samt en bakgrundsdator for lagring av bl a prisuppgifter.

Forsaljningsstatistiken som genereras av butikens datakassor skickas
varje natt frdn butiken till huvudkontoret. Varje vecka 6verférs uppgifter
pa prisandringar for nistkommande vecka till butiken via kommunika-
tionsdatorn. Hylletiketter skickas separat.

Fér nérvarande &r PCn inte utrustad med nigra kalkylverktyg utan kan i
huvudsak anvindas for att generera olika typer av listor/rapporter. Grafiska
presentationer saknas helt.
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Butikschefen:
“Det ir f& om ens ndgra butiker som har tillgdng till kalkylverktyg i sin
PC. Det ir omdjligt att gora sjilvstindiga analyser av butikens situation
och forséka fdnga upp olika samband, exempelvis hur kostnader kan sld.
Det ser jag som en stor brist.”

I dagsldget anvinds datorn av ungefar tre personer. Butikschefen bedémer
att det tar ca en vecka for en oinvigd att sétta sig in i det befintliga systemet.

Som ett komplement till butikens PC finns totalt sortiment dven
tillgéngligt p& mikrofiche. Butikschefen kan med detta som grund gora ett
urval som passar butiken. Har stdr ocksa all vésentlig information om nya
varor att finna, exempelvis bestillningsnummer.

Varumottagning och lager

DA varor anlinder, for narvarande tva leveranser per vecka, 4tf6ljs dessa av
en fakturaspecifikation. Uppgifterna pd denna kontrolleras mot de gula
etiketter som utgdr markning av varje artikelkolli. Fér narvarande sker
detta helt manuellt utan stdd av streckkoder eller liknande.

Den vanligaste felkillan bestir av att kollin far fel etikett pasatt, dvs den
minskliga faktorn. Felprocenten 4r under en procent av antalet levererade
forsandelser. Ett enkelt fel kan dock krava mycket tid att rétta. Sedan nagon
tid pagér ett projekt for att prova en ny metod. Avsikten ar att kollit férseg-
las med krympplast pé centrallagret och garanteras vara felfritt om férseg-
lingen ej brutits. Rutiner vid packning och kontrollen av utgdende kollin
fran lager méste foljaktligen utvecklas.

Inventering sker i tvd steg. Butiken inventeras av en sérskild central
inventeringsgrupp medan bakomvarande lager, kylutrymme, m m
inventeras av butikens egen personal. Inventeringen sker med hjéilp av
handterminaler. Nagra veckor efter inventering terfir butiken s k signal-
listor med de avvikelser som noterats under inventering.

Ett integrerat system med information om mottagna varor, resultat av
inventering och forsaljningsstatistik existerar inte. Det innebir att flera
moment blir manuella och dverlappande. Mycket av informationen maéste
hidmtas in frdn “hyllan” vilket forbrukar tid som kunde anvindas bittre.

Butikschefen igen:

“Sannolikt skulle det gd att automatisera 70% av sortimentet. Det idr
svdrare med firskvaror som mejeri, brid, och frukt & gront for att ta
ndgra exempel. Dessa varugrupper kriver sjilvfallet en storre manuell
insats.”

Planering av order sker genom att kontrollera befintlig status fér varje arti-
kel ute i butiken. Varje hyllkantsetikett innehaller riktlinjer for nér och i
vilken kvantitet en artikel ska bestillas. Analysen sker centralt och baseras
pé butikens forsiljningsstatistik.

Sammanfattning

Butikens datorutrustning kommer till viss del att uppgraderas inom kort. I
nuvarande lige saknas dock verktyg for att analysera butikens situation pa



Teknik i butik - informationsteknologi i svensk dagligvaruhandel ® 19

det lokala planet. Kalkylverktyg som gor det méjligt fér butikschef och
omradesansvariga att analysera butikens kostnader och intikter for att finna
viktiga samband saknas. Mojlighet att simulera olika utfall samt att presen-
tera information grafiskt saknas.

Alla viktigare analyser av forsdljningsstatistiken, Space management och
lagersaldo utfors pa central nivd. De som dagligen arbetar med butikens
sortiment 4r beroende av ménatliga kérningar av data for att erhalla ett
underlag.

Matmagasinet i Sickla (ICA)

Matmagasinet 6ppnade 1 april 1994 i Sickla industriomrdde utanfor Stock-
holm. Lokalen bestér av 2.800 kvin som tidigare tillhérde Atlas Copco
industrier. Butiken har karaktiren av stormarknad med tydlig profilering
av laga priser.

Butiken omsatte under 1995 311 miljoner och har ett 85-tal anstallda
varav 55 huvudsakligen arbetar i de 13 kassorna. Ytterligare en kassa finns
f6r spelverksamhet. Butiken 4r ppen mellan 9-20 vardagar samt 9-18 pa
helger.

I\%latmagasinet var den andra ICA-butiken som installerade ICAs nya
butiksdatorsystem Budica. (For en beskrivning av Budica se avsnittet om
ICA)

Varfor behdvs butiksdatorsystem?

Det ir nodviandigt att samla all information om butikens intdkter och kost-

nader pa en plats. P4 sikt vore det bra att ha ett integrerat system som &dven

inneholl tidrapporter for personalen och tillhérande planeringsverktyg.

Koépman Mats Nilsson (MN):

"Det ir niodviindigt att ha full kontroll pd allt som hinder i butiken. Jag
har mdjlighet att delegera ansvar for varugrupper till mina medarbetare
och kan med Budica ocksd ge verktyg sd att de sjilva kan folja upp sitt
resultat. Jag dr ingen “hacker” och har kirt mycket pd fingertoppskinsla
men inser betydelsen av att sitta mig in i tekniken. Det dr sannolikt
dnnu viktigare for mindre handlare som mdste kunna skita allting
sjdlva. De har ju inte mojlighet att delegera till ndgon.”

"Fordelarna med ett butiksdatorsystem dr s@ mdnga att det helt enkelt
dr nodvindigt att inforskaffa ett system. Ett exempel dr funktionen med
kampanjer. Det finns mojlighet att bygga ihop i stort sett vilka artikel-
kombinationer som helst. Tidigare skulle kassapersonalen hdlla reda pd
vilka kampanjer som pdgick med stor risk for minskliga fel. Nu kan all
information ges samlad och systemet hdller sjilv reda pd alla erbjudan-
den.”

Om utveckling av system
“Man borde byggt mera pd existerande system. Nivd-2 (ICAs tidigare
system) var mycket bra och man kunde utvecklat den platiformen i
stdrre utstrickning. Som det nu blev kom inte anvindarna med
tillrickligt i utvecklingen. Det fanns folk som var duktiga pd data och de
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som var duktiga pd butik med i referensgrupperna men kommuni-
kationen mellan dessa kunde sannolikt fungerat bittre.” (MN)

Om installation i butik
“Systemet var klart maj -94 och gick tamligen bra. Som alltid dd man
provar ett nytt system dyker det upp fel och sd var dven fallet med
Budica. Nackdelen med ett nytt och sdpass avancerat system idr den ldga
datormognaden hos andra anviindare. Med Nivd-2 kunde man ringa
runt till andra handlare och jimfora erfarenheter. Det kommer ta tid
innan motsvarande erfarenhet uppstdr med Budica.” (MN)

Ett 15-tal av butikens medarbetare har genomgéatt ndgon form av utbildning
pa systemet.

Hur fungerar systemet?

Det har inledningsvis varit en del problem med systemet, dock inget som
kunden mirkt av. Négra exempel 4r ranking av artiklar och olika férsilj-
ningsrapporter. Det &r sannolikt en kombination av anvéndarnas ovana och
inbyggda fel i systemet som kommer att &tgirdas efter hand. En del problem
verkar hora samman med att man i en butik som Matmagasinet uppnér
vildigt stor omséttning pa vissa artiklar.

”Som helhet ér Budica helt riitt. Vi mdste lira oss att arbeta med det — det
dr framtiden.” (MN)

Om integrering med PHS - ICAs Partihandelssystem

Kommunikationslésningarna med ICAs egna X.25-ndt har fungerat mycket
bra. I dagsliget s ar ambitionen att f& PHS och Budica att fungera vil
separat. Efter hand s& kommer sannolikt integreringen av de bada systemen
att 6ka. Matmagasinet har inte borjat jobba med PHS funktionerna i nagon
storre utstrackning vad giller exempelvis varumottagning och elektroniska
foljesedlar.
Johan Nordberg, varugruppsansvarig:

“En viktig funktion i Budica dr att vi kan gd in och titta pd vdr egen

order, kontrollera att den stimmer med vdrt behov och se detaljer som

leveranstid och eventuell restning.”

IPS, en funktion for berdkning av internpris ligger i dag i PHS. P4 sikt inférs
funktionen LIPS; lokalprissattning i Budica. Ansvaret {6r lokal prissittning
ligger ju som bekant hos handlaren i och med att central prissattning inte
langre &r tillaten.

Kostnad eller investering?

“Man bor inte stirra sig blind pd kostnaden for att installera ett butiks-
datorsystem. Det iir en nodvindighet pd sikt och ddrfor fdr man se det
som ndgot som ska skrivas av sd snart som mdjligt. Direfter fir man ta
sig an systemet och lira sig hur det ska utnyttjas. Exemplet med
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kombinationserbjudanden och kampanjer dr bara ett omrdde dir man
kan rikna hem sina utligg.”

Elektroniska hyllkantsetiketter

Elektroniska hyllkantsetiketter har inte varit patinkta for butiken. Antalet
prisforandringar ar inte s stort dd man haller en konstant lagprisprofil.
Man anser inte heller att det stimmer med butikens image.

Sammanfattning

Exemplet Matmagasinet visar pa den tid det tar att implementera ett nytt
systems alla funktioner. Genom att “ta en sak i taget” lir man sig utnyttja de
funktioner som ligger i den dagliga driften. Efter hand kan man vidga sitt
uinyttjande till funktioner som integrerar de olika leden. Som alltid uppstar
problem vid introduktionen av nya system. Ett uppenbart satt att hantera de
problem som kan uppstd &r att satsa pa utbildning.
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9. Att investera i datorutrustning

For en handlare existerar det ndgot av ett Moment 22 vid investeringar. En
ofta péfallande lag lonsamhet skapar tveksamhet infér investeringar som, i
fallet med butiksdatorisering, dr végen till férbattrad 16nsamhet. Eftersom
en smaforetagare kriver en mycket kort dterbetalningstid pa sina investe-
ringar stéller det hdga krav pa leverantorer av hard- och mjukvara savil
som IT-ansvariga att tydliggora vardet av dessa investeringar — omedelbart.

Att vilja dator - vad ska du tinka pa?

Hér ar ndgra av de grundliggande fragor du bor fundera 6ver infor ett
datorkop:

® Vad ér syftet med datorkopet? Vilka funktioner ska den 16sa idag och
pa sikt?

e Hur fungerar den nya utrustningen med butikens befintliga utrust-
ning?

e Ar leverantdren etablerad? Kan du rikna med att service och under-
hall kommer att finnas for den modell du viljer?

e Vilka ska anvinda datorn?
¢ Vilken tilliggsutrustning krédvs?
e Ska datorn kommunicera med annan dator?

Identifiera de omréden i din butik dir datautrustningen kommer att ge
ndgorlunda snabb avkastning. Uppskatta avkastningens storlek och bilda dig
en uppfattning om nér investeringen kan vara avskriven.

Ofta visar det sig att investeringen kan skrivas av pa kortare tid d4n man
trodde — ett r &r inte ovanligt i dessa sammanhang.

Var inte rddd att kontakta oberoende ridgivare — exempelvis Almi
Foretagspartner eller din revisor — for att f4 hjilp med att formulera en
kravspecifikation.
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10. Nar datorn introduceras

En §vergang till ny teknik maste planeras noga. Det giller att skapa sig en
tydlig bild av vilket behov man har och hur detta kan tinkas forandras pa
sikt. Det &r ju inte bara en investering i teknik man gor. Introduktionen av
nya verktyg stéller krav pd sina anvéndare vilket gor att man méste fundera
pa vilka som ska arbeta med systemen. Datormognad &r ett ofta dterkom-
mande begrepp som pekar pa behovet av utbildning. Ett annat viktigt
begrepp ér fordndringsbenidgenhet. Eftersom introduktionen av nya verktyg
innebir férdndrade sitt att arbeta blir anvindamnas attityd till denna f6érand-
ring av stor vikt. Eftersom de flesta av oss inte vill bli patvingade forand-
ringar bor man fundera pé olika sitt att stédja anvéndarna tidigt.

Information och Utbildning
Hir &r ndgra tips tinka pa:
e Ordna informationsméten tidigt sa att alla berérda kan f& information
samtidigt.
e Gor studiebestk hos andra butiker som haft liknande system ett tag
eller gor besok hos olika leverantorer.

e Organisera egna referenser genom att prata med andra handlare — lir
av deras erfarenheter!

e Tillhér du en kedja? Diskutera vilka mdjligheter till stod som erbjuds
av IT-ansvariga inom er organisation.

¢ Bilda en egen arbetsgrupp i din butik som inventerar behovet av
utbildning. Lét alla géra sin rgst hord!

En behovsanalys kan vara svér att gora pd egen hand. Anvind dig av den
hjdlp som experter kan erbjuda men forsk skapa dig en egen referensram.
Tank pé att dina investeringar ska fungera dven i framtiden.
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11. Drivkrafter for forandring

Bakgrund

Varfor forandring? Finns det generella orsaker till varfor en affirslogik, en
teknologisk plattform, en organisation eller en hel bransch behéver férand-
ras? Ja, det finns vil inget sjalvkiart svar pa den frigan. Forandringsbehov
kan uppkomma av minga anledningar. Det kan ha externa eller interna
orsaker, vara mer eller mindre omfattande, vara mer eller mindre litt att
agera efter etc. Vi ska hir nedan beskriva tre av de enligt var mening star-
kaste drivkrafterna for den forindring som nu dger rum inom dagligvaru-
handeln. Det handlar om férindrade roller inom affirsutveckling och
virdeskapande, flédestinkandets intdg i branschen och sist men inte minst
den teknologiska utvecklingen som har mdjliggjort ett realiserande av
flodestankandet.

Vi ska visa att branschen &r pa vig fran ett lage karaktiriserat av “utbuds-
tankande” (hoppas nagon koper det vi producerar och visar upp!) till ett lige
dédr konsumenternas samlade efterfrdigemonster driver branschens aktérer
till handling. Detta skifte krdver ny informationsteknologi. Efterfrage-
monstret styrs inom dagligvarubranschen inte av ett litet antal stora kunder,
utan av ett enormt stort antal sma konsumenter och deras sitt att leva sina
liv. Inom en bransch med ett starkt varierat produktutbud och ett stort antal
kunder kréivs avancerad teknik for att finga upp och sammanstilla alla kop.

Drivkraft 1: Affirsutveckling och férindrade roller
Nya system for viirdeskapande

Bakgrund
Ett antal drivkrafter ligger bakom de forandringar vi nu kan skonja i olika
affdrssystem. Nagra av de monster som vi kan urskilja och diskutera nar vi
tittar pé foretagens strategi, organisation och beteende r:

e Forindrade roller i kommersiella system.

o Titare samspel mellan affirssystemens aktorer.

e Affirsutveckling kring kundens konsumtion.

Manga foretag utnyttjar informationsteknologi for att linka kunderna och
leverantSrerna nirmare sig och forkorta reaktionstiderna, samtidigt som
man gor fler resurser tillgdngliga for kunden och 6kar flexibiliteten.

Fokus pi kunden

Fokus for affirsutvecklingen flyttas efter hand bort fran produkter och
fabriker och koncentreras istillet pa de olika processer som forsiggér runt
omkring kunden. Det hir innebir i sig inte att produkt- och produktions-
utveckling blir oviktigt. Podngen &r att det tycks bli allt svérare att uppna
bestdende konkurrensfordelar i dessa avseenden nir det handlar om en for
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alla tillgénglig och automatiserad produktionsteknologi. Kunden, inte
produkten, har kommit i fokus fér de fordndrade strategierna.

Virdeskapande i nitverk

Om vi tittar pd drivkrafterna bakom den hér utvecklingen kan vi konstatera
ett antal fakta. Virde skapas alltmer genom utveckling och mobilisering av
ett nitverk, det vill sdga att man som grossist, detaljist och leverantér sam-
arbetar och gér en ansvarsférdelning. Kanalerna mellan aktdrerna blir
effektivare och informationen I6per i alla riktningar. Ny teknologi anvinds
inte bara for att automatisera, utan ocksa for att informera och paverkar
dédrmed ocksa beteendet i aktorssystemet pd ett mer dynamiskt sétt &n vad
som traditionellt varit fallet. Man talar inte bara om att man har tillgdng till
information pa ett annat sitt, utan de nya systemen skapar ocksa helt ny
information genom att kombinera olika informationskallor.

Snabbare inldrning

Informationsteknologin méjliggér ocksd snabbare inldrning nér informa-
tion och handling kopplas narmare till varandra. Féretag som exempelvis
Benetton bygger pd en kontinuerlig dvervakning av vad som faktiskt saljs
pa en dag. Informationen Gversitts till en kontinuerlig omprogrammering
av produktionen i olika tidigare led. Detta resulterar i kortare tidsavstand
for information om vad som sker pad marknaden och vad som sker i foreta-
get. Ett resultat av detta dr bland annat minskad kapitalbindning och en
6kad hastighet pa de fysiska flodena.

Produktionsresurser flyttas om for att anpassas till faktisk efterfrdgan. De
gamla rollbeskrivningarna for aktorerna i affarssystemet flyter mer och mer
samman och det blir allt svarare att karaktirisera aktorerna i systemet i
klassiska funktionella termer, typ produktion, marknadsforing, inkop,
producent, kund, grossist, detaljist och s& vidare. Informationsteknologin
skapar forutsittningar och méjligheter till kad integration. Okad integra-
tion ger i sin tur mojlighet till samproduktion av varde for kund.

Nya typer av foretag

De tkade mojligheterna att snabbt och sikert 6verfora information inom
och mellan foretag med hjélp av tele- och datanitverk har redan hunnit
revolutionera manga foretags affirsverksamhet, affirsutveckling och orga-
nisation. Vi pratar om en ny typ av foretag som kinnetecknas av att det
koncentrerar den egna kompetensen och resurserna till sidana verksam-
hetsomrdden och aktiviteter som é#r starkt relaterade till foretagets karmn-
verksamhet. Ovriga kompetenser, resurser och aktiviteter upphandlas p4
den externa marknaden och/eller anskaffas via allianser och samarbeten
med andra foretag. Denna typ av féretag spelar ofta rollen som informa-
tions- och beslutscentrum for ett nitverk av sjilvstindiga organisationer.

Vi kan kalla denna typ av féretag for partnersystem. Benetton &r, terigen,
ett bra exempel. Benetton har utvecklat ett partnersystem som majliggor
bdde méangfald och flexibilitet 4 ena sidan och effektivitet & andra sidan. ICA
kan komma att bli ett mycket bra svenskt exempel i och med utvecklingen
av sitt partihandelssystem PHS och EDI-koppling mot leverantérer. En
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forutsittning for framvixten av partnersystemet r informationstekno-
logins utveckling.

Olika former av partnerskap

Ett exempel pa partnerskapstanken ir att ingd allianser. Med strategisk
allians menas organisatoriska arrangemang som utnyttjar resurser och
kompetens frén tva eller flera organisationer, vilket mojliggér en hojning
av konkurrensférméagan hos de enskilda organisationerna.

Det Svergripande syftet med strategiska allianser dr i de flesta fall just att
forbattra de deltagande organisationernas konkurrenskraft. De flesta allian-
ser syftar emellertid inte till att forbattra konkurrensformagan generellt,
utan vissa delar av den. Vi kan dirfor tala om féljande tre huvudtyper av
strategiska allianser:

1. Marknadsallianser

Har ar syftet att forbattra positionen pd marknaden genom effektivare distri-
bution, béttre produktsortiment, starkare stillning mot distributorer, 6kade
resurser for reklam och annan paverkan etc. Jamfér detta med exempelvis
avsnitten om samlastningscentraler och samarbete med leverantdrerna om
varumirken. De stora dagligvarublocken ser alltmer Norden som en
marknad vilket fatt till f6ljd att allianser skapats mellan svenska, norska,
finska och danska dagligvarukoncerner.

2. Produktionsallianser

Har ar syftet att forbittra produktionsekonomin och tekniken i produktio-
nen genom utnyttjandet av skalférdelar. Har kan vi konstatera att det blir
alltmer vanligt att de stora aktdrerna som ICA och KF viljer att limna
produktionsledet men samtidigt stirker sitt grepp om varumirken genom
utveckling av egna sa kallade “private brands”.

3. Utvecklingsallianser

Hir ar syftet att 6ka utvecklingsférmégan via gemensamma utvecklings-
resurser, bittre utvecklingsorganisation, 6kat kontaktnit med omvérlden
och liknande forbittringar. Hir kan vi exemplifiera med KF som har salt sitt
databolag Apiron till EDS och dirmed lagt ut risk, men ocksa utvecklings-
ansvaret, till EDS. Dagab har inlett ett samarbete med DEC. Vid utvecklingen
av ICAs nya system PHS och Budica engagerades ett stort antal konsulter
frAin Andersen Consulting tillsammans med den egna personalen.

Drivkraft 2: Flodestinkande inom dagligvaruhandeln
ECR - Efficient Consumer Response

Bakgrund

P3 senare &r har ett viixande antal beslutsfattare inom detaljhandel, grossist-
led, leverantorer och uppkdpare blivit alltmer oroade dver att dagligvaru-
handeln férlorar konkurrenskraft. Produktivitetsutvecklingen inom
dagligvarubranschen har de senaste tjugo dren varit sémre dn inom andra



Teknik i butik - informationsteknologi i svensk dagligvaruhandel o 27

jaimforbara branscher. Andra branscher har ocksd passerat detaljhandelns
teknologiska foérsprang inom exempelvis streckkodsmarkning och elektro-
nisk dataverforing.

Dagligvarubranschens tillvaxttakt {61l under 70- och 80-talet. Under
senare delen av 80-talet 5kade konkurrensen, framst genom stormarkna-
derna. Gemensamt for de nya aktorerna var att de hade utvecklat effektiva
och strémlinjeformade logistikrutiner som bidrog till att de kunde sénka
sina priser.

Den f6rsta reaktionen fradn dagligvaruhandeln mot den 6kande konkur-
rensen och de nya hoten var ett “forsvar” som var till mer skada an nytta fér
den sjdlv. Leverantdrerna 6kade sina anstrangningar att pressa sina varor
genom distributionssystemet, frimst genom att 6ka marknadsféringen och
sina erbjudanden till handeln (ett push-beteende). Handlarna i sin tur
forsékte pressa sina kostnader genom att integrera horisontellt, dvs g
samman for att skapa inkdpskraft mot leverantdren. Under denna period
blev relationerna mellan handlare och leverantdrer alltmer anstréngda
eftersom alla parter kimpade for att fa en stérre andel av en kaka som inte
langre dkade i storlek.

Vad dr ECR?

I mitten av 1992 skapades en arbetsgrupp som skulle arbeta tvirs dver
branschen for att utveckla en metod for att 6ka effektiviteten och séinka
kostnaderna inom varutillférselkedjan. Metoden fick namnet ECR -
Efficient Consumer Response. Utgdngspunkten fér ECR har varit Quick
Response, en strategi inom tillverkningsindustrin som bygger pa partner-
skap mellan forsiljningsled och leverantdrsled. Quick Response, i sin tur, dr
en utveckling av JIT, Just-in-Time, som vixte fram inom japansk bil-
industri.

Analyser av livsmedelshandelns tillférsel, dvs kedjan leverantor-
grossist/ detaljist-konsument, bestimde vilka kostnader som kunde
minskas och vilken service som kunde forbattras genom teknologiska
landvinningar och forbattrade rutiner. Grundliiggande var en attityd-
forandring mellan handelns aktorer. Den aggressiva vinnare/f6rlorare
relationen maéste ersittas av ett forhdllande dir alla parter kunde vara
vinnare. Parterna maste samarbeta for att nedbringa varutillférselns
kostnader och didrmed ge konsumenten mer virde for pengarna. Varje
aktivitet i tillférselkedjan som kostar pengar ifrigasitts. Bidrar en viss
aktivitet till 6kad kundnytta eller inte? Om s3 inte &r fallet ska aktiviteten
elimineras eller goras billigare.

Efterfragan ska styra

Det viktigaste ledordet inom ECR ér efterfrdgan. Det kan beskrivas som att
hela branschen gér till ett “pull-beteende”, dvs konsumenternas efterfrigan
ska styra utbud och priser. Da branschen var utbudsstyrd klarade sig alla
parter hyggligt utan avancerad teknologi. En affirslogik baserad p4 konsu-
menternas efterfrigan maste dock involvera nya IT-verktyg - i en bransch
med ett stort antal smé& kunder blir det omgjligt att finna ménster i efter-
frdgan utan teknikens hjilp. Nedan beskrivs schematiskt hur nuvarande
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péfyllningssystem fungerar. Jamfor denna bild med visionen fér hur ett fullt
utbyggt ECR-system skulle kunna fungera.

Nuvarande péfyliningssystem

< Efterfragan

Varufiéde >
Kalla: KSA Analysis

Figur 3: Pafyllningssystem idag

Det yttersta mélet ar ett helhetsperspektiv av ett konsumentdrivet system.
Aktuell och korrekt information liksom hégkvalitativa produkter flodar i
ett papperslost system mellan tillverkningslinjen och kassadisken, med ett
minimum av stérningar i mellanliggande led.

Vision av ECR-systemet

"TimeI[V'. korrekt elektroniskt
nformationsfldde

/
Leverantdr
sami, Kontnue varuflode,
Kalla: KSA Analysis styrt av forsaljningen

Figur 4: Pafyllning enligt ECR

Fem principer som formulerar ECR-strategin:

Nedan beskrivna principer kan inte tillméitas nog varde. P& sitt och vis kan
de sigas utgora ryggraden i hela den férindring som branschen genomgér.
Att alla aktdrer kanske inte skulle anvinda dessa ord f6r att beskriva sitt eget
férandringsarbete hindrar inte att just dessa principer faktiskt 4nda ligger till
grund fér utvecklingen.
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Princip 1

Fokusera standigt pa att ge konsumenten mer virde for pengarna: Bittre
produkter, hogre kvalitet, bredare sortiment, bittre lagerhdllning/mindre
”slut i hyllan” och storre bekvamlighet till minskad kostnad i den totala
kedjan.

Princip 2

ECR maéste drivas av hingivna foretagsledare som ir beredda att 6verge de
foraldrade attityder som innebir att en part vinner pa en affir genom att den
andre forlorar. Istdllet maste man satsa pd affirsrelationer som innebir att
bdda kan bli vinnare.

Princip 3

Exakt och aktuell information ska anvindas for att stédja effektiva forsalj-
ningsinsatser, produktion och logistik. Informationen ska flyta mellan
képare och siljare via EDI-6verféring baserat pa streckkodstandard (EAN)
och kommer pé sa satt att mojliggora biasta informationsutbyte i ett dator-
baserat system. IT &r ett centralt verktyg for att dstadkomma effektivitet.

Princip 4

Produkterna ska floda fran tillverkningen till kundvagnen genom forbitt-
rade processer for att sikerstilla att produkten finns pé ratt plats i ratt tid till
ritt pris.

Princip 5

Ett gemensamt och stabilt mitsystem mdste finnas tillgangligt, kopplat till
ett beloningssystem som fokuserar effektiviteten i det totala systemet
(reducerade kostnader, minskat lager och bittre utnyttjande av tillgangarna),
identifierar méjliga beloningar och medfér en rittvis fordelning av dessa
bel6ningar.

Strategier inom ECR

Malet med ECR ér att forkorta tider och eliminera onddiga kostnader i sjélva
kdarnverksamheten i livsmedelskedjan. Vi kan finna fyra “huvudprocesser”,
eller féradlande processer och matchande ECR-strategier (se figur 5).

Med Effektivt butikssortiment menas att optimera hyllplats och utnyttja
butiksytan i 6vrigt pa bista sitt.

Effektiv pdfylining innebér att exakt information flyter snabbt med hjalp
av EDI-ldnkar mellan handelspartners och att produkterna hanteras med
farre omlastningar frén tillverkarens forpackningslinje till konsumentens
kundvagn.

Effektiv kampanjstrategi handlar om att styra bort leverantérens
marknadsforing frdn handlare och istillet koncentrera sig direkt pa
konsumenten.

Effektiv produktlansering adresserar de processer som krivs fér att
utveckla och introducera nya produkter.
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Processer som forddlar kdrnverksamheten och matchande ECR-strategier

Forédlande processer ECR-strategi Resultat
¢ Sortimentet skall vara komplett och bestd av Baltre Produkter
produkter som efterfrigas Effektivt sortiment s
- Battre Kvalitet

Battre Sortiment

Uppratthalia en god lagerhdlining av det 3
efl:grlragade so?limenglel o Effektiv pafylining > Battre Lagerhaiining
: Hogre Servicegrad

Hogre Varde
* Produktens férdelar och varde kommuniceras Effektiva k - =
genom reklam och lag prisséttning ekliva kampanjer > +
Storre
« Utveckla och lansera produkter som uppfyiler tilifredsstillelse
konsumentens behov Effektiv produkllansering > 161 konsumenten

o ¢ O

Konsument: Okade val- och kdpméjligheter, mindre “slut-i-hyllan”, {arskare varor

Distributér:  Okad konsumentiojalitel, batire kunskap om kunderna, (Grbattrade relationer med leverantdrert
Leverantor: Famre varor slut i lager, forstarkta markesskillnader, fdrbattrade relationer med distributérema

Figur 5: ECR-strategier

Fordelar med ECR

Fordelarna med ECR é&r patagliga. Den tydligaste och mest synbara effekten
ar de stora ekonomiska besparing som kan géras. Berdkningar som har
gjorts visar pa mdjlighet till totala besparingar pa éver 30 miljarder dollar
for den amerikanska marknaden. Besparingama som kan uppnds med hjélp
av ECR dr som tdigare visats resultatet dels frdn administrativa kostnad-
sbesparingar lings hela kedjan och dels genom finansiella besparingar, t ex
reducerad kapitalbindning genom minskat behov av anldggningstillgangar
och minskad lagerhallning.

Forutom den patagliga nyttan som angetts finns det ocksa andra fordelar
som inte dr lika gripbara for konsument, handlare och leverantor. (Se
Appendix!)

Genomférande av ECR-tankarna
Ett lampligt satt att infora ECR &r att borja med tre samtidiga program:

1. Skapa en miljé som medger fordndring

Att borja betrakta kunden eller leverant6ren som en partner istillet for en
motstadndare ar sannolikt den stdrsta svarigheten och den del som kommer
att ta langst tid vid ett ECR-inférande. Kommunikation och utbildning
liksom nya mattstockar och bel6ningssystem ar en forutsédtining for ECR.
Dessutom krédvs en stark foretagsledning som i ord och handling kan
demonstrera ett personligt dtagande for att genomférandet ska lyckas.
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2, Vilj partner for forsta ECR-samarbete
Foretag som ska péaborja ett ECR-inférande rekommenderas att vilja tva till
fyra partners. Ett litet antal arbetsgrupper bor bildas for att paborja arbetet
med de projekt som har visat sig ge direkt resultat:

e eliminera fakturor och kreditfakturor som inte stimmer

o forbittra effektiviteten vid lastning och lossning

* minska andelen skadat gods

e stindig pafyllning av lager, styrt frdn leverantéren

Erfarenheten visar att det tar lang tid, kanske mellan 9 och 12 méanader
innan tillrdckligt fortroende har skapats mellan parterna fér att det ska vara
mojligt att diskutera mer kiansliga fragor pa ett Sppet och vanskapligt sétt.

3. Genomfir investeringsprogram

Genomfor investeringsprogram inom informationsteknologi som stoder
ECR-konceptet. Visserligen kan flera av fordelarna med ECR uppnés utan
ndgra stérre investeringar i informationsteknologi, men det dr de foretag

som har de bista forutsittningarna inom IT-omradet som kommer att fa

storst konkurrensférdelar gentemot sin omgivning.

De féretag som leder loppet inom ECR forvantar sig inom fem &r ett i
princip papperslost, integrerat affarssystem som ar knutet till ett antal
samarbetspartners. Ett sidant system kommer att kunna skéta den automa-
tiska pafyllningen, detta i sin tur frigér personal som kan koncentrera sig pa
undantagsrapportering och pa kreativ utveckling av produkter, service och
system.

Hinder vid inférandet av ECR

Dagens traditionella vertikala foretagsstrukturer, med funktioner och
avdelningar som mits fristdende fran varandra, ar det storsta hindret vid
inforandet av ECR. Alla forandringar som dr nédvandiga for att inféra ECR
bygger pé samarbete tvirs dver funktionsgranser. Det kravs en stark ledning
for att 6verbrygga de organisatoriska hindren och bygga broar till kunder,
leverantsrer och mellanhinder.

De resultatbegrepp som traditionellt anvéinds utgdr ocksa hinder eftersom
alla medarbetare har trinats i att koncentrera sig pa effektiviteten inom den
egna enheten istillet fér att se organisationen som en helhet. Dérfér &r det
nddvindigt att inféra nya mitsystem som tillater att en eller flera funktio-
ner suboptimeras sé linge systemets totala vinst okar.

Avslutning

All fordndring har tva sidor — méjlighet och risk. Den djupgiende férand-
ring for ekonomin inom varutillférsel som ECR innebdr medfér att de
foretag som tidigt satsar pd ECR kommer att skaffa sig avsevirda konkur-
rensfordelar gentemot andra foretag. De som satsar pA ECR kommer att
kunna ge konsumenten sa stor del av besparingarna att marknadsandelen
kommer att véxa i jamforelse med de som misslyckas med att inféra ECR.
Oavsett om de som lyckas terfinns inom detaljhandeln, aterforséljarledet,
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distributions- eller partihandeln kommer de att tillhéra de ledande inom
branschen i slutet pa 90-talet.

Drivkraft 3: Informationsteknologins utveckling
— En forutsitining for fordndring

Bakgrund

Den kraftfulla utvecklingen under 80-talet inom det informationsteknolo-
giska omradet var revolutionerande pa manga plan. Aldrig forr har vi
befunnit oss i en situation dér det teknologiska utbudet s totalt overstigit
var férmdga att utnyttja teknologin. Efter en tid av enorm teknologisk ut-
veckling, driven av slagord som “snabbare, mindre, billigare”, ar det nu hog
tid att fokusera sjdlva anvindandet av IT. D4 talar vi om IT:s roll inom
affirsverksamhet, om begrepp som affarsutveckling, kunder, kvalitet, kom-
petensutveckling och féretagsledning. Vi talar inte lingre enbart om IT:s roll
som administrations- eller produktionsstdd utan om en mer central roll f6r
IT.

Forfattarna dr sjilva 6verraskade 6ver att denna debatt dnnu inte pa
allvar tagit fart. Ett tecken p att utvecklingen andé gar &t rétt hall ar
tillkomsten av foretag inom omrdden som teleoptimering och Internet-
tjanster. Har har IT i sig givit upphov till nya afférsidéer, vilket ligger i linje
med vad vi efterlyser.

Om 80-talet och inledningen av 90-talet var en period av fokusering pd
teknologins utveckling, kan andra halvan av 90-talet bli en period av

nddvindig fokusering pd att fd IT-strukturer att bittre Overensstimma
med affirsmdl.

Informationsteknologi som konkurrensvapen

Detaljhandeln har traditionellt legat 1ngt framme nér det giller investe-
ringar i informationsteknologi. Skilinaden framéver ér att IT i storre
utstrickning blir branschéverskridande, dvs att hela ledet frén fabrikant till
butik nu integreras i ett och samma system.

Tidigare har tekniken i stor utstrickning anvints for att effektivisera
befintliga rutiner, nigot av en allmin foreteelse da informationsteknologi
introduceras. Nu finns méjlighet att i stérre utstriackning tinka nytt, att
skapa nya 18sningar som tidigare inte kunnat hanteras bland annat pa grund
av de informationsmingder som ska kommuniceras. Utvecklingen &r inte
bara beroende av tekniken utan stér och faller med utvecklingen av
branschgemensamma 18sningar for standards, sortimentslistor och
liknande.

Integration och helhetstinkande

Ett resultat av utvecklingen &r att man nu kan effektivisera verksamheten i
sin helhet, det vill séiga se till flsdet som ett intakt flode pa dess vig fran
fabriken via mellanlager till butiken. Flédet bakat fran butiken till distribu-
torer och leverantsrer har ocksa 6kat kraftigt. Informationen som genereras
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i butikens datakassor kan nu anvédndas for att géra prognoser med storre
giltighet for den lokale detaljisten.

Den viktigaste killan for all information &r kassan med nya vidhingande
namn som “point-of-sales information center”. Fran att tidigare ha genere-
rat ett enkelt kassakvitto har datakassan blivit en databas. Informationen
anvinds som underlag for att bestdlla hem varor, analysera sortimentet och
lagerstatus, “space management”, dvs att analysera behovet av hyllutrymme
och exponering av artiklar samt mycket annat.

Vad vi ser dr sannolikt bara borjan. De stora blocken har haft sina system i
drift under mycket kort tid och komimer att vara sysselsatta med butiks-
installation under flera ar framoéver.

Besparingspotentialer i och med efterfrigeorientering

De totala besparingspotentialerna kan man annu bara spekulera kring men
de torde vara avsevirda, dven om stora nedskdrningar genomforts de
senaste dren. Nistan alla analyser ger vid handen att de storsta potentialerna
fér besparing ligger i den fysiska hanteringen av varuflodet, dvs transport
och lagerhantering samt i den minskade kapitalbindningen. Ett stort antal
aktorer dr inblandade: producenten, grossisten, transportféretag och detaljis-
ten. [ detta flode har varje aktér optimerat sin egen "affar” efter efterfragan i
nista led, istallet for att efterfrigan haft sitt ursprung i butikens faktiska
forsdljning. Man har varit utbudsstyrd och haft en situation med “push”
istillet for “pull” om man anvinder uttryck frdn managementlitteraturen.
En anledning &r att komplexiteten okat sa att det varit svart eller omojligt
for alla aktorer att 6verblicka helheten.

Offensiv datorisering

Fran att i huvudsak ha anvint datorer for administrativa rutiner kan dessa
nu ges en mera offensiv inriktning. Butiksdatasystemen kan i stérre
utstrickning anvandas for styrning av detaljhandelsbutiken ner pé& avdel-
ningsniva. Forbattrat beslutsstod i marknadsféringen ar en annan potential
som aterstér att utveckla. Den forbittrade kvaliteten pa prognoserna
kommer &ven grossisten till del.

Partihandeln driver

Partihandeln har natt langre. Effektiva logistiklosningar efterfragas alltmer
samtidigt som etablerade roller ifrdgasitts. Mdjligheten att eliminera
mellanhédnder 6kar i takt med att behovet av mellanlager reduceras och
transportlosningarna utvecklas, exempelvis genom samlastningscentra-
lerna. I mojligaste mén ska leveransen ske direkt frdn producenten till
butiken. Partihandeln har dock fortfarande funktioner att svara for. For
mindre detaljister kvarstir behovet av att utnyttja grossistens utvecklade
natverk och informationssystem.

IT:s konsekvenser for ledarskapet

En generellt sett 6kande komplexitet i féretagens omvirld och darmed inom
den egna verksamheten medfdr en dkad komplexitet for foretagens ledning.
Detta giller inte minst inom svensk dagligvaruhandel. IT 4r en av flera
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péaverkande faktorer som ledningen maéste ha tillricklig kunskap om. Detta
innebér inte ett krav pa kunskap om de tekniska systemen i sig, men vil en
forstdelse for hur IT-verktygen kan kopplas till, eller utveckla, den egna
affarsidén.

Behov av dialog

For att uppnad nédvandig forstielse hos foretagsledningar krivs en dialog
mellan omradesansvariga inom organisationen. Diskussionerna kring IT
fokuserar inte sédllan de enskilda applikationerna pa bekostnad av en
helhetssyn pd organisationens IT-behov. Dessutom finns det en risk att
diskussionerna fastnar i de ofta negativa kostnadsaspekterna hos tidigare
investeringar i IT. Stora organisationers IT-struktur liknar som bekant ofta
ett lapptécke.

Det strategiska virdet av informationsteknologi uppkommer inte
genom de enskilda applikationerna utan via ett genomtiinkt anviin-
dande for behandling och forddling av information. Féretagsledarens
ansvar dr att utveckla en forstdelse for de mdjligheter IT ger i just
hans/hennes organisation.

Anvindarnas formaga

Forutsatt att ledningens kompetens inte utgor ett hinder begrinsas teknolo-
gins effektivitet idag till stérsta delen av formagan hos anviandarna. Utbild-
ning av personal och, inte minst, butiksdgare/férestandare blir dirfor ofta en
forutsatining for att fd rimlig avkastning p& gjorda IT-investeringar.
Systemen méjliggor for medarbetarna att hantera stérre volymer infor-
mation och medger samtidigt att den enskilde medarbetaren kan hantera ett
stérre antal uppgifter. Darmed blir det allt viktigare att klargora ansvaret f6r
systemens innehdll, dvs informationen. Vilken information ska kunna
delas och av vilka?
Foretagens kommunikationsfloden blir en visentlig del av den infra-
struktur kring vilken nya organisationsformer utvecklas.
Det handlar inte bara om att automatisera, utan i hogre utstrickning om
att tinka om. Vad &r det for mening med att utféra fel saker snabbare?
Framtidens vinnare kommer att aterfinnas bland de foretag som lar sig
anvanda IT for att utveckla nya synsitt om hur man organiserar och
utfor ett arbete.

IT:s konsekvenser for kunder - jimforelse med finansomradet

Det #r intressant att som jimforelse folja kedjan leverantdr-tjansteprodu-
cent-kund inom den finansiella sektorn och spdra konsekvenserna av IT:s
intdg dar. Foljden for kunderna blev kort sagt 6kad makt gentemot tidigare
led i kedjan. Datoriseringen har, tillsammans med avreglering, pressat de
finansiella institutionernas marginaler med 30-40%, och kunderna har fatt
okade mojligheter att paverka utbudet av finansiella tjanster, kommunika-
tionssitt och till och med prisnivéer.

S4 har dock hittills inte varit fallet inom dagligvaruhandeln, dar den
enskilde slutkunden/konsumenten har en svag stillning. Detta kan av-
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hjidlpas genom vl fungerande konsumentorganisationer, inte nodvandigt-
vis via myndigheternas forsorg.

Kundstrukturen inom dagligvaruhandeln, med mdnga smd kunder/
konsumenter, dr ingen stark drivkraft till forindring inom branschen.

En ytterligare faktor att ta hdnsyn till &r konsumentlagstiftningen, tilkom-
men just for att skydda en typiskt sett svag kund. Férandringar av typen ny
teknologi, exempelvis hyllkantsetiketter, kan uppfattas som ett hot mot
kundens ritt till enkel och lattillgénglig produktinformation. Tillvanj-
ningstiden, den tid det tar innan marknaden dr mogen att acceptera en
forandring, blir ofta ganska lang,.

Egen utveckling vs. “kopa fardigt”

Férst nér en hallbar affarsstrategi ar framtagen och férankrad kan en IT-
strategi formuleras. Vilka system ska dé foretagen sjilva utveckla, och vilka
ska de 6verlata &t leverantorer att ta fram? En del beddmare anser att vissa
aktorer idag lagger for stora summor pa att utveckla generella system och
menar att dessa “bread-and-butter” system med varm hand borde 6ver-
limnas &t leverantdrerna. Dessa slar ut sina kostnader pa ett storre antal
kunder och har avsatta resurser for forskning och utveckling. Dessa
bedémare menar att aktérerna sjdlva borde dgna mer kraft at “strategiska”
system som ger konkurrensfordelar. N&, da &r man inne pd en diskussion
om vad som ger konkurrensfordelar inom branschen - ar det att hantera
varor eller att hantera information?

P& samma sitt skulle man kunna resonera (borde man resonera?) vid
systemspecificering och IT-strategiska beslut i allmédnhet. Man har alltfér
lange 1atit tekniken ~ utbudet - styra det strategiska tankandet, och utgatt
frén hird- och mjukvarans mgjligheter. Kunder och omvirld har kommit
langt ner pa prioritetslistan. Likaledes har tidsfaktorn — behovet av att snabbt
komma ut pd marknaden med nya lésningar och produkter — i stor utstrack-
ning ignorerats. Detta hdller nu sakta men sikert pa att férandras. Forst nir
faktorer som kundbehov och definierad “maximal tid till marknaden” styr
utvecklingsarbetet kan IT-investeringar bli annat &n svarmitbara kostnads-
poster.

IT:s konsekvenser for allianser och samarbete — exempel

Fér att fortsitta jamforelsen med den finansiella sektorn s talas ddr om
branschglidning och finansiella varuhus. Grinssittande for graden av
framgang vid fusionsarbete inom den sektorn har bland annat varit méjlig-
heten att pa ett enkelt sétt sammanféra de ingdende parternas informations-
system. [ de fall detta visat sig svart har ocksa integrationsarbetet som helhet
gatt trogt. Aven flygbranschen ger exempel pa lyckade s& vil som miss-
lyckade fusionsférsok och samarbeten. Konflikterna som uppstod mellan de
inblandade parterna d bokningssystemet “Galileo” skapades ar ett exempel
pé svarigheter. Informationssystemen skapar ofta “organisatoriska sprak”
och uttryck som bidrar till att svetsa samman en organisation, men som
givetvis forsvarar kommunikationen med andra parter. Bilindustrin ger



Teknik i butik - informationsteknologi i svensk dagligvaruhandel e 36

exempel ddr man Sverkommit svarigheterna och skapat fungerande
samarbeten kring utvecklingen av nya modeller.

Aterigen foreligger en skillnad i att behovet av “horisontell kommunika-
tion” mellan aktdrerna inom dagligvaruhandeln dr lagt, medan behovet av
“vertikal kommunikation” inom kedjan leverantor - grossist - detaljist &r
hogt. Erfarenheterna fran liknande fall visar att leverantdrer, det ma handla
om dator- eller livsmedelsleverantdrer, forsoker tvinga pa aktorer langre
fram i kedjan sina 1§sningar, medan anvindarna tvingar fram andra 16s-
ningar. Ett exempel ar tillkomsten av PC-branschen, dir datorleverantérer
tillhandaholl stor- och i sinom tid minidatorer, medan anvindarnas kreati-
vitet och kravstillande tvingade leverantérerna att utveckla persondatorer.

Ett omrdde dir dagligvaruhandeln maste tillse att systemen kan
kommunicera &r givetvis inkdp. Svenska aktorer maste klara inkdp fran
utlindska leverantorer, vilket borde klaras med hjilp av gemensamma
standards for exempelvis EDIL.
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12. Grossistens affdrslogik

Det 4r viktigt att skilja pd grossistledet som funktion och grossisten som
foretag. I takt med den teknologiska utvecklingen har flédestinkandet blivit
alltmer tydligt inom partihandeln. Varuflédet och Informationsflodet ses
som separata fléden som kan gé parallellt sdvil som atskilda.

Redan for 10 dr sedan hivdade méanga att denna utveckling skulle
resultera i grossistforetagets dod. Varuflodet skulle pa sikt komma att tas
6ver av aktorer som ASG och Bilspedition och Infoflodet av dataféretag, dvs
en okad specialisering.

Det har inte blivit sa. De tre stora blocken har varit duktiga pa att forsvara
sina positioner pd en oligopolmarknad mot nya invadérer. De har ocksé
insett betydelsen av att investera i informationsteknologi. Samtidigt gick
Sverige in i en recession. Det blev alldeles for dyrt for direktleverantdrerna
att installera egna system. Grossisterna hade redan infrastrukturen och
kunskap om systemet.

Detta har inneburit att grossisterna har fatt ett mycket starkt grepp om
bada dessa omraden.

I tillagg till de strukturella forédndringarna under 90-talet har dock makt-
balansen férindrats i dagligvaruhandeln. Makten och dominansen har
forskjutits fran grossist till detaljist under de senaste &ren. I mycket generella
termer kan man sdga att producenterna hade initiativet under 50- och 60-
talet da forddlingsgraden av matvarorna dkade kraftigt. Under 70- och 80-
talet 6vertog grossisterna den ledande rollen och &vertog samtidigt en rad
funktioner som tidigare fanns i detaljistledet. Under 90-talet har detaljister-
nas position forbattrats, bl a annat genom lagpriskedjornas expansion och
starka stillning gentemot producenterna.

Ménga menar att grossisterna tidigare fick en alltf6r stor betydelse for att
tolka konsumentsignaler for att darefter styra sortimentet. I framtiden fir
alltfler butiker kraftfulla butiksdatasystem som stodjer olika typer av
sortiments- och kundanalyser.

Fran affirsstdd till affirsutveckling

TELDOKSs &rsbicker ger en fornamlig méjlighet att uppdatera sig om utveck-
lingen inom informationsteknologi. I 1994 ars upplaga kan vi ldsa Ingrid
Fiirsts avsnitt “IT inom handel” och citerar ndgra brottstycken:
“Svensk partihandel anvinder huvudsakligen datakraft for ekonomi-
administration- och orderrutiner samt for lager och fakturering.”
“Syftet (med investeringarna i IT) dr att binda samman allt frin
tillverkare till slutkund och dirmed minska antalet mellanhinder och
f& ned lagerkostnaderna.”
“Kommunikation, allmidn marknadsforing och siljstéd foljt av lager-
hantering och styrning samt order, lager och faktureringsrutiner ir
prioriterade omrdden for partihandeln.”

Utvecklingen inom partihandelns datorutnyttjande har genomgétt flera
faser. Fran att ha varit ett affirsstod genom effektiva administrativa rutiner
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har informationsteknologin blivit drivande for affirsutvecklingen inom
handeln.

Inom ICA &r malsittningen mycket hég. Man avser att vara bland de
ledande i Europa nir det galler effektiv varuforsorjning och man har ocksé
fatt en oerhdrd uppmirksamhet for sin satsning. Varulagren reduceras i
storlek och kommer i framtiden att alltmer finnas p4 siljplats i butikerna.
For att lyckas med de stora projekt som initierats under de senaste aren, dér
ICAs partihandelssystem PHS ar det mest ambitidsa, krivs en oerhord
anstrangning av foretaget. For det forsta krivs en analys av foretagets behov,
ett nog sa svart krav att tillfredsstélla med de stora férandringar som pagar.
Vem kan med sikerhet beskriva branschens utseende om 5-10 ar?

Inom Kooperationen séger man att den gemensamma strategin for
konsumentforeningarna och Kooperativa Forbundet ir att ge bittre
information till kunderna samtidigt som systemen ska underlitta
beslutsfattandet.

Genom att forddla information som finns i systemen och att gora den
tillganglig i stdrre utstrickning ska man skapa en 6ppnare information. Fér
att citera forre SAS-chefen Jan Carlzon “den som har tillgdng till infor-
mation kan inte undvika att ta ansvar”. Oppenhet 4r ett medel i strivan att
oka kundorienteringen.

Med de stora investeringar som ICA, KF, DAGAB och dess dgare/med-
lemmar gor drar man ocksd med sig ett stort antal foretag, kunder s&val som
leverantorer. Dérigenom skapas mdjligheter till standardisering och att
handeln som helhet far en hojd konkurrenskraft.

Samtidigt som stora insatser gjorts for att effektivisera varuflédet har
intresset 6kat for vad som kan dstadkommas med de dataméngder som
genereras langre fram vid butikens kassa. Rationaliseringsmotivet har varit
starkt nar det gillt att utnyttja datatekniken. Att minska kostnaderna for
personal, for lagerhdllning och for det fysiska varuflodet har varit néd-
vandigt. Ett stort intresse finns fér vad som kan underlitta férsiljning och
marknadsforing.

Genom att bygga upp databaser dér redan befintlig information struktu-
reras pa alltmer raffinerade sétt kan kunskapen om kunderna och deras
kopvanor 6kas. Medvetandet om virdet av den information som finns
lagrad i systemen har 6kat hos samtliga aktorer.

I takt med att foretagen lyckas 16sa dessa knutar har behovet av kommu-
nikationslosningar okat. Nitverk férekommer alltmer i diskussionerna
kring var framtidens affirer skapas. Nu arbetar man med att skapa kommu-
nikationslosningar framat-bakat frén leverantér till butikens Point-of-Sale. I
framtiden dr strivan att alla aktorer ska vara sammanknutna.

En forutsittning for att se en stark utveckling pd kommunikationssidan
ar att gemensamma standards utnyttjas. Nar det géller elektronisk doku-
mentoverforing (EDI) pagar ett médosamt arbete med att infora standardi-
serade handelsdokument. Ett exempel p4 standardisering som fatt en stor
betydelse ar introduktionen av streckkoder — EAN - inom dagligvaru-
handeln.
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Varudistribution

Grossisten har ett behov av att hélla nere antalet leveranser till varje butik
samtidigt som handlaren sjédlvklart vill ha ritt varor, i ritt antal och vid ritt
tidpunkt. Sjalvklart varierar detta med butikens storlek. Vissa stormarkna-
der méste f& leveranser dagligen samtidigt som lokala leverantérer, meje-
rier, m fl levererar utanfor grossistens tursystem. Som framgar av andra
avsnitt dr just grossistens planering och samordning av leveranser till alla
butiker en mycket komplicerad operation dar utfallet dr direkt avgorande for
det ekonomiska resultatet.

Centrallager E
Grossistlager |

Figur 6: Varuflodet

De nya informationssystemen har kapacitet att vilja den distributionsform
som optimerar varuflodet.

En varas vig frdn leverantor till kund kan vara lang savil i tid som
avstadnd. Vissa varor levereras dagligen fran nirbeligna leverantérer medan
vissa varor kommer langvéga ifrdn med leverans mera sillan. For att veta
vad som ska bestillas och nir det ska bestillas forlitar vi oss pa férsiljnings-
statistik.

Partihandelslager

Den naturliga véagen for dagligvaror har varit frén leverantér till ndgon av
grossistens lager. For de stora blocken har det varit nédvindigt att bygga upp
regionala lager dver hela landet for att trygga varuforsérjningen till kund.
Efter hand som kommunikationen mellan butik och leverantsr forbittrats
har dessa “ekorrlager” reducerats kraftigt. Exemplet ICA visar pa en halve-
ring av antalet distributionsenheter.
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Datakommunikation — EDI

Fér att kommunikationen mellan exempelvis en kund och en leverantér
ska fungera méste vissa forutsattningar infrias. En viktig forutsittning &r att
man anvéander ett sprak som kan forstds av bdda parter. Electronic Data
Interchange — EDI 4r en metod for elektronisk dverforing av standardiserade
dokument mellan olika foretag.

Informationen ska organiseras i ett standardfilformat som foljer de
rekommendationer som Uniform Code Council (UCC) utarbetar. Standards
har utvecklats for alla reguljira affirskommunikationer sdsom inképsorder,
fakturor, fraktsedlar och betalningsbevis.

Fordelarna med EDI ar ménga. En mélsidtming inom ICAs PHS system &r
att minimera antalet gdnger en och samma information skrivs in i systemet.
Malsattningen &r att det endast ska ske en gang vilket tar bort méjlighet till
fel i systemet, under forutséttning att det var ratt fran borjan. EDI blir en
lank mellan foretagen som skapar méjlighet att ge flera aktorer tillging till
samma information samtidigt.

En av de viktigaste teknologiska forutsdttningarna for att kunna skapa en
infrastruktur for effektiv pdfylining dr EDI-kommunikation. Infrastruktu-
ren byggs mellan leverantor, grossist och mellanled och bygger p3 ett starkt
organisatorisk samarbete. Ingen enskild affarsenhet ansvarar f6r hela kedjan
och det dr ménga leverantérer som ansvarar for manga artiklar, vilket
krdver en hog grad av integrering mellan olika foretag. Fér en mer
utvecklad beskrivning, se appendix.

Varfor dr samlastningscentraler en revolution?

Tidigare har de olika leverantorerna kort sina egna leveranser till lager-
centraler i olika delar av Sverige. For att kunna kéra med fulla lastbilar
lagerfordes varorna och kérdes var 10-12 dag till lagercentralerna. Dir lag
varorna ytterligare i lager innan de slutligen distribuerades till butiken.

Systemet med samlastningscentraler innebér istéllet att samtliga leveran-
torers varor transporteras till samlastningscentralen, dar varor fran olika
leverantdrer plockas ihop till en gemensam lastbil. Mindre volymer fran
respektive leverantdr och tatare turer effektiviserar varuflédet och gor att
godset hela tiden &r i rorelse.

Transportlogistiken skots med hjilp av ett datasystem som berdknar att
jarnvagsvagnar och lastbilar till lagercentraler och butiker utnyttjas maxi-
malt med hénsyn till vikt och volym.

Idén idr att skapa en okad effektivitet didr varorna distribueras pa snabbast
och billigaste sitt fran fabrik till butik - nér butiken behéver dem. Resultatet
har blivit en rad positiva effekter som samtliga aktorer lings hela varu-
kedjan far ta del av. I slutindan kommer det dven konsumenten till godo
genom sinkta varukostnader. Aven samhillsekonomiska effekter av att
lastbilarna kor fulla bor noteras. Ett snabbare varufléde minskar ledtiden
fran producent till konsument och bidrar till 6kad effektivitet samtidigt som
transportkostnaderna krymper. Sinkt lagerhallning och mellanlagring
innebér minskad lagerkostnad och kapitalbindning.

Handeln maste se hela logistiken som en process, mer &n att titta pa
enskilda funktioner. Mélet blir att optimera floden istillet for att minska
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kostnader. Ansvaret for hela processen maste ga over foretagsgrinser.
Ledningen i ett flertal foretag méste darfor stilla om frén att leda en
organisation till att styra en process.

Exemplet Wal-Mart

En av inspirationskillorna dr amerikanska Wal-Mart, som &r USA:s storsta
detaljhandelskedja och réknas som ett foredéme i branschen. Deras system-
tinkande har blivit mycket omskrivet i amerikansk press och manga av
deras tankegdngar anammas nu av detaljhandein §ver hela virlden.
Avseende IT-satsningar finns det anledning att bli imponerad. Wal-Mart
riknas som det foretag i varlden som har den storsta kapaciteten att
behandla data. Den kapaciteten anvinds for att se tll att ritt produkt finns
pA riitt plats i ratt tid i ratt antal levererad pd bista méjliga satt.

Egna logistiklosningar

Wal-Mart grundades i borjan av 60-talet som ett lagprisvaruhus ute pd den
amerikanska landsbygden. Lokaliseringen utgjorde till en borjan ett stort
problem eftersom dessa delar var sparsamt befolkade och féretaget hade en
svag férhandlingsposition gentemot sina leverantérer och ogynnsamma
leveransvillkor. For att klara distributionen maste Wal-Mart dérfér bland
annat bygga upp en egen lastbilsflotta.

Foretagets tidiga fokusering pa logistikfunktionen gjorde att de s
sminingom kunde arbeta fram nya distributionslésningar. Foretaget har
kontinuerligt satsat mycket stora resurser pa att effektivisera flodet av varor
och information fran och till leverantdrerna till och frén butikerna. De
inférde systemet med nya och effektivare om- och samlastningscentraler
som har bidragit till en drastisk minskning av mellanlagringstiden, snabbare
leveranser och sinkta transportkostnader.

Som ett led av det 5kade samarbetet mellan butiker, grossister och varu-
producenter har stora satsningar gjorts for att integrera distributionsappara-
ten. Ett exempel dr samlastningscentralerna vilka har inneburit ndgot av en
revolution for dagligvaruleveranserna i Sverige.

Leveransvillkor

En nyhet i Sverige som har forenklat systemet med samlastningscentraler dr
forandringen av leveransvillkoren. Tidigare har leverantdrerna tvingat
grossistverksamheten tll att kopa CIF=Fritt var kaj, dir leverantéren har
statt for distributionen till olika lagercentraler i landet. Handelns féretradare
har vid olika tillfillen och olika ihdrdigt begirt att f4 ett pris “Fritt fabrik”
frén leverantérerna, men har inte lyckats fa igenom sina krav.

Det var forst nir ICA byggde samlastningscentraler éver hela landet som
situationen adndrades. Leveransstrickan férkortades betydligt och leveran-
toren kunde inte lingre ta betalt f6r leveranskostnad och dérfér slopades
systemet. Eftersom ICA &r en sd stor aktdr har dven andra grossister som KF
och Dagab fatt samma avtal och idag siljs det mesta till “Fritt fabrik”.

Genom ett rent pris pd produkten har handeln fatt en méjlighet att sjilv
vilja distributionssitt och idag har distributorer taget dver en storre del av
varuflodet.
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Centrallager

Tanken med ett centrallager dr att samla en viss typ av artiklar, exempelvis
lagfrekventa till ett enda lager. Ett stort antal kollin lJdimnar sedan dagligen
centrallagret for vidare distribution till andra distributionscentraler och
butiker vars lager reducerats.

For att klara de malsattningar som sitt upp stills mycket stora krav pa
kommunikationslosningarna. Ritt vara ska befinna sig pa ritt plats och tid
med ett konkurrenskraftigt pris.

Nir en ICA-handlare gor en bestillning ldser bestéllaren i butiken in
varans streckkod med en handburen dator. Antalet av respektive bestilld
vara laggs in i systemet. Efter inventering av vilka varor som ska bestillas
sdnds en order via butikens dator till ndrmaste distributionscentral.
Distributionscentralen héller i sin tur reda vilka varor som madste bestillas
frdn andra lager, exempelvis centrallagret.

Att vilja vig

I vilken utstrdckning har de stora aktorerna en vl utvecklad IT-strategi? Det
ar svart att kommentera men man kan konstatera att de har gjort vigval
som ibland &r snarlika men som ibland direkt avviker frén varandra. Agar-
struktur, historia, affarsidé ar nigra av de saker som lyfts fram som férkla-
ring till deras agerande. Av och tll hér man fortfarande de som hivdar att
ett foretags IT-strategi inte behGver vara direkt kopplad till affarsstrategin.
De torde dock vara férsvinnande f& inom parti- och detaljhandeln dér
informationsteknologi dr en forutsittning for att kunna hantera de enorma
dataméngder som genereras i den dagliga verksamheten. LAt oss titta pd vad
som hinder hos branschens aktdrer ...
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13. De stora aktorerna

ICA

Bakgrund

ICA-handlarna ar den storsta dagligvarukoncernen i Sverige. De ca 2600
butikerna opererar under ménga olika profiler, dar basprofilen &r traditio-
nella fullservice- och fullsortimentsbutiker. En satsning pé storre butiker har
genomforts, dar det i manga fall varit ICA som har statt for etableringen, inte
egna kopmain. Syftet har varit att ta upp konkurrensen pa den véxande lag-
prismarknaden.

Den gemensamma marknadsféringen och samarbetet mellan képman-
nen och ICA Partihandel har stirkts. En tidigare strategi med satsning pa
starka mirken har omvirderats och en stor offensiv med egna varumirken
“private brands” har inletts.

Under 1994 fattades beslut om att dndra ICA-koncernens organisation.
Verksamheten har bedrivits i separata delkoncerner; ICA Detaljhandel AB
och ICA Partihandel AB. Fran och med ingéngen av 1995 upphérde dessa s&
kallade huvudbolag och de centrala funktionerna samlades i moderbolaget
ICA Handlarnas AB, med sex regionala dotterbolag for de lokala detalj- och
partihandelsfunktionerna. Det 4r ICA-handlarna som &dger ICA-koncernen
dels genom medlemskap i ICA Forbundet (som har aktiemajoritet i ICA
Handlarnas AB), dels genom individuellt &gda aktier i ICA Handlarnas AB.

ICA:s systemutveckling leds av en central IT funktion som arbetar ihop
med logistik- och marknadsavdelningarna, som @ven de &r centralt place-
rade. Centraliseringen har skett gradvis. Forst genom sammanslagningen av
tre separata partihandelsbolag till ett (ICA Partihandel) och dérefter genom
den ovan ndmnda sammanslagningen.

IT-strategi

ICA har valt att till storsta delen skriddarsy sitt IT-stod efter den egna verk-
samheten genom att sjilva utveckla sina system istéllet for att kdpa paket-
l6sningar. Kostnaden for utveckling och inférande av dessa system och
infrastrukturen var budgeterad till 500 miljoner kronor under en femdrs-
period. Mycket tyder pa att de slutliga kostnaderna snarare hamnar i inter-
vallet 700-1000 miljoner kronor.

Utvecklingen av ICA:s IT-investeringar har skett med fokusering pa tre
omraden: inom ICA Partihandel har ett av virldens mest avancerade
informationssystem, partihandelssystemet PHS, utvecklats. Parallellt inom
ICA Detaljhandel har butiksdatasystemet Budica véxt fram samt stod-
systemet ICA Kundkort.

Infrastruktur

ICA-ndtet som haller samman informationssystemen bestar i praktiken av
ett par olika nitverk. Telia stdr bakom och hyr ut det s3 kallade stamnitet.
Nitet dr uppbyggt for att koppla samman ICA-verksamhetens alla olika
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datorer och telefonvixlar i Umed, Visterds, Kungilv, Géteborg, Malms,
Vixjo, Arsta och Bromma. Dessutom finns det linjer som kopplar ihop till
exempel samlastningsterminalen i Helsingborg med Malmé. Detta nat
anvands i forsta hand for telefon- och datatrafik.

Koncernen satsar ocksd 250 Mkr de niarmaste dren pd att bygga ut ett eget
X.25-ndt som ska utvecklas och drivas av IBM. X.25 dr en av datorindustrin
utvecklad internationell informationsstandard. Butikerna kan i sin tur
koppla upp sig p& ICA-Handlarnas X.25 nét som omfattar 138 noder (knut-
punkter) och dr spridda 6ver hela landet. Butikerna anvinder nétet for
direktkommunikation mellan kortldsare i butiken och ICA-kort databasen i
Boras samt for att koppla upp sig mot ICA Partihandel.

Partihandelssystemet — PHS

Partihandelssystemet &r spindeln i ICA:s niit av system. PHS samlar ihop
informationsflodena kring grossistverksamheten och ger partihandelsledet
en ny status som informationsgrossist. Genom PHS knyter man leverants-
rer och butiker till sig genom den service och de tjanster som erbjuds men
dven via de krav som stills for att f& delta. Kraven géller samordning och
investeringar i mjuk- och hirdvara.

Systemet kordes igdng under 1994 och férvintas medféra kostnadsbespa-
ringar pé ca 1 miljard de ndrmaste tre dren. Systemet ska ocksd vara betalt pa
denna tid. PHS &r baserat p& IBM 9000 med operativsystemet VMS. Den
halva av PHS som skéter forsiljning och marknadsforing kors i PC/client-
server milj6. All projektplanering, de ca 250 databaserna, dokumentation,
osv ligger i Lotus Notes.

Effekten blir bland annat kapade ledtider, rejilt sinkta kapitalkostnader,
samma artikelnummer genom hela koncernen, samlastningscentraler dar
godset hela tiden &r i rorelse och bilar som fylls till 90 %. Konsekvensen blir
bland annat att ca 11 av 21 distributionscentraler (DC) blir 6verflodiga, en
besparing pa 20-25 Mkr per DC.

I en tid dé alla pratar “down sizing” investerar ICA i stordatormiljén, 2 st
IBM 9000. Man tar emot 450 000 - 500 000 orderrader varje dag och med de
volymerna blir det enligt uppgift billigare med stordator. I alla marknads-
tillampningar, kalkyler med mera anvinder man PC med LAN och client
server.

Tre huvuddelar i PHS

Systemet ar uppdelat i tre huvuddelar:
o Marknadsadministrativa systemet
¢ Distributionssystemet
e Forsiljningssystemet

Marknadsadministrativa systemet (MAS)

MAS i&r ett centralt system byggt pa client/serverteknik och fungerar som ett
stod for marknadsplanering i form av séljaktiviteter och kampanjhantering.
I systemet registreras kunder och leverantérer, avtal, artiklar och varu-
kalkyler. En viktig del dr prisadministrationen som bland annat tillhanda-
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haller information for hyllkantsetiketter och butikens individuella
prissdtining.

Distributionssystemet (DS)

Distributionssystemet stoder ICA:s logistiska verksamhet. Systemet ska bidra
till att varuflodet blir s& effektivt som méjligt. DS kan delas upp i tre delar:

o Iinkédpssystemet kombineras den centrala avtalsinformationen med
den lokala (prognoserna, statistiken, butiksorderstock, ledtider etc) for
att ta fram inkopsforslag. Dessa justeras och vidarebefordras som
inképsorder till leverantor via EDI eller pa traditionell vag. Informa-
tion om inlevererat gods sparas for att anvindas vid fakturakontrol-
len som till stor del skdts av systemet.

o Lager in kallas det system som hanterar administrationen av lagret
med registrering av ankommande gods och tilldelning av varornas
lagerplatser.

o Lager ut hanterar butiksorderrader fran butiksordermottagning till
fakturering samt de standardplaner f6r butiksleveranser och plock-
ning som stéder butiksorderhantering. Butiksorderna sinds in via
butikernas handterminaler eller via f6rsiljningssystemet. Systemet
ger pafyllningssignaler bide fore och efter plockrundan. Avancerade
planeringsrutiner styr expeditionsordningen pa lagret. Rullande
inventering ger en bra kontroll pd lagersaldot.

Forsiljningssystemet (FS)
FS stoder ICA:s forsaljningsorganisation genom att hélla reda pa var kund-
erna hor hemma, geografiskt och/eller sortimentsmaéssigt.

Budica

Budica dr ICA-butikernas eget butiksdatasystem, som ska férenkla varu-
hantering, planering och uppfoljning i handlarnas butiker. Det &r ett lokalt
system som kors pd PC i OS/2 mot lokala servrar och uppkopplat mot parti-
handelssystemet, PHS. Budica kommer gradvis att ersdtta det forra systemet
(Niva 2) allt eftersom handlarna finner det virt den investering som krévs.
Utvecklingsarbetet har drivits i samarbete mellan handlare, hdrdvaru-
leverantdrer och ICA:s dataexperter. “Egenutveckling” har varit ett viktigt
nyckelord for att bibehalla kompetens inom den egna organisationen.

Budica hdller ordning p& det mesta fran det att varorna bestillts och tills
dess att de passerat kassalinjen. Det férenklar arbete med varumottagning,
artikelunderhdll, lagerhantering, inventering, priskalkylering och
marknadsféring. Varumottagning underlittas genom att inkomna kollin
registreras med hjédlp av en handterminal och kan kontrolleras pa
elektronisk vég. Systemet producerar resultatrapporter per ansvarsomrade
och genom att kontrollremsorna lagras elektroniskt férenklas efterkontroll
och kvittoanalyser.

Grundstrategi for Budica
Grovt uttryckt innehaller strategin fér Budica foljande:
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e Ett for alla ICA-butiker gemensamt bakgrundssystem, utvecklat i egen
regi och “skraddarsytt” for ICA-butikernas behov och krav

o Butiksdatasystemet ska vara vdl samstimmigt med ICA Partihandels
datasystem PHS, vilket innebar gemensam teknisk utvecklingmiljo
samt liktydiga begrepp och definitioner. Via kommunikation &ver det
egna X.25-nitet ska Budica vara delvis integrerat med partihandels-
systemet, for rationell 6verforing av information i bada riktningarna
(batch och on-line forbindelser).

e Ett vl definierat granssnitt mot kassalinjen, till vilket sedan ett
urvalt antal kassaregisterleverantérer tecknar samarbetsavtal och
anpassar sin utrustning. Dels for att ge den enskilda ICA-butiken
valmajligheter och dels for att skapa en for prisbilden vélgdrande

konkurrens.

* P& motsvarande sitt ett definierat granssnitt p& vagsidan, som méjlig-
gor anpassning av ett antal konkurrerande vagleverantorer.

¢ Ett modernt arbetssitt for anviandaren med mus- och fonsterteknik
inklusive méjlighet till grafisk presentation.

e Teknik som i storsta méjliga utstrackning dr utformad, sa att redan
gjorda hardvaruinvesteringar i butiksledet pd ett rimligt satt kan

utnyttjas.
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Vilka funktioner kan man dd finna i ett modernt system som Budica?
Varumottagning med Budica

Anlidnda varor kontrolleras och dess ICA-nummer ldses av med hjilp av
handterminal. Informationen fors dérefter 6ver till Butiksdatasystemet dar
en jamforelse sker med en foljesedel som 6verforts frAn PHS. P4 s& vis sker
en kontroll av avvikelser. Ar leveransen fran annan leverantdr &n ICA sker
motsvarande avldsning av EAN-numret. Budica skapar da en foljesedel.
Ibland saknas dven EAN-nummer d& leveransen kanske kommer fran en
mindre, lokal leverantér. D& kan istéllet leverantérsnumret anvindas for att
ta fram en lista med de varor som dr knutna till leverantéren. En jamforelse
med leverantdrens foljesedel kan darefter ske. Resultatet bli en noggrannare
kontroll med omedelbar registrering av avvikelser.

Effektiv inventering
Genom att samtliga varor registreras savil vid varumottagning som vid
forsiljningen i kassan kan ett lagersaldo/lagervirde kontinuerligt uppdate-
ras. Inventering av en viss artikel kan mycket enkelt genomforas genom att
lagersaldot jamfors med det som inventerats med hjalp av handterminalen.

Prissittning med hjilp av Budica
Budica innehdller programstdd for att handlaren ska kunna sétta sina egna
priser. Det finns mojlighet att arbeta med savil fasta forsiljningspriser som
marginaler i kronor och procent. Med hjilp av IPM, ICA:s system for “price
management” kan handlaren simulera effekterna av olika priser pa
butikens totala ekonomi. Ett av de mest virdefulla hjalpmedlen ir “Budica
kampanjstdd”. Det innehdller 14 olika kombinationsférsiljningar och kan
anvindas av handlaren for att planera och forbereda kampanjer.

Smidigare kassafunktioner
I de flesta butiker erbjuds kunden ett stort antal kampanjvaror. Med hjilp av
butiksdatasystemet beh6ver nu inte kassorskan langre halla reda pa dessa
utan kan forlita sig pd Budica. Utrymmet for att ge service och information
till kunden &kar.

Ett exempel pa detta 4r niér en artikel ingdr i ett "kop tre, betala for tva”-
erbjudande. De tva forsta varorna registreras till fullt pris. Den tredje varan
registreras till fullt pris och dérefter dras rabatten. P3 s sétt innebéller
kvittot fullstindig information om ordinarie pris, antal varor som kopts
samt erhallen rabatt. P4 samma satt registreras ICA-kort rabatter. Varan
registreras till fullt pris. D4 kortet registreras i kortdragaren erhélls rabatten
och skrivs ut pa kvittot.

Uppfilining och statistik
I systemet finns det funktioner som ger majlighet for handlaren att folja upp
aktiviteter och resultat fér vissa varugrupper. Med ett budgetuppféljnings-
program kan lonsamheten f6ljas upp for olika avdelningar vecka for vecka.
Detta ger exempelvis handlaren mojlighet att delegera ansvaret for 1onsam-
heten och dela in butiken i resultatenheter.

Stod vid personalplanering
Budica innehdller ett antal fardiga rapporter och tabeller. Med hjilp av dessa
kan handlaren ta fram underlag 6ver exempelvis kundgenomstréomningen
baserad pa kvittostatistik. Darefter blir det enklare att planera behovet av
personal i kassor och diskar.
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Utbildning av anvidndarna

Alla som ska arbeta med Budica kan genomga utbildning. Ett sérskilt paket
med fyra steg har tagits fram for att passa olika anvindarkategorier. Utbild-
ningen inleds med ett informationsméte for att ge samtliga medarbetare en
presentation av Budica.

Kom-iging-utbildning ges av butiksdatakonsulter och innehiller den
grundldggande kunskapen som krivs for att bérja anvinda systemet i det
dagliga arbetet.

Driftutbildning genomgés av minst tva personer som ska kunna skéta de
dagliga rutinerna for driften av systemet som t ex sikerhetskopiering.
Utbildningen sker vid ICA-skolan.

Fordjupningsutbildning kommer in i bilden efter en tids anvéndning da
man fatt lite erfarenhet. Utbildning i budget, sortiment/prissatining/
kampanjer samt order/varumottagning/inventering erbjuds.

Hdrdvaruleverantiorer

I samband med starten av utvecklingsarbetet av det nya butiksdatasystemet
fastlades en strategi for att bibehdlla ett utvecklingstryck pa leverantorerna.
Samarbetsavtal har slutits med flera konkurrerande hardvaruleverantérer.
Avsikten &r att kunna skapa valfrihet for handlaren att utnyttja det senaste
och bista pd marknaden utan att behéva binda sig for all framtid. Ursprung-
et till den nya strategin stdr att finna i 80-talets situation inom ICA, da
leverantdren Hugin gick i konkurs och ADS Anker med systemet Niva 2
fick en monopolliknande position som leverantor.

Handlarna inom ICA ar enskilda képmin och styrs darfér inte av nigra
centrala avtal. De fattar sjilva beslut om vilka investering som ska goras i
butiken. Det enda krav som stalls &r att butikerna anvander IBM-kompatibla
datorer samt att upphandling gors fran de leverantdrer som har avtal med
ICA. P4 kassasidan har avtal slutits med ADS Anker, RBS (IBM), CTS
(Omron) och NCR. P& vagsidan finns avtal med Akribi (ISHIDA), Antonson
samt Attention. Pricer blir tillsammans med Esselte Meto leverantér av
elektroniska hyllkantsetiketter.

Marknad

Marknaden fér Budica bestar av de 1000 storsta ICA-butikerna inom fem ar.
Inriktningen &r i férsta hand pa butiker med tre eller flera kassor samt de en-
och tva-kassorsbutiker som s& nskar. 90% av alla butiker med en omsatt-
ning p& mer &n 10 Mkr har lasning i kassan och en PC i butiken. Det blir
samtidigt allt vanligare med datorisering dven i de mindre butikerna och de
butikssystem som séljs ar anpassade till storleken pé butiken for att &ven
mindre butiker ska ha rdd med investeringen.

Fér en normalbutik i ICA med tva kassor ligger investeringen inklusive
utbildning och installation pa 150.000 kronor. Hur ser da butiksstrukturen
(enligt omsattningssiffrorna) ut idag?

o <10 Mkr 1.170  butiker

s <10-20 Mkr 600 butiker, varav 360 med datakassor/streckkodslésning

o >20Mkr 900 butiker, varav 765 med datakassor/streckkodsldsning
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Totalt sdledes 2.670 butiker, varav 1.125 med datakassor/streckkodslédsning.

ICA-kort

ICA-kortet bygger pa en omfattande infrastruktur baserad pa X.25-kommu-
nikation som byggdes upp for att butikens kortldsare ska kunna st i
direktkontakt med ICA-korts administrativa system och ddrmed kunna
kontrollera om det finns pengar pa kundens konton. Systemet har varit
igdng sedan 1992 och &r ett utmirkt instrument for att knyta konsumenterna
till sig och samtidigt samla intressant information om deras kdpbeteende.

Genom att ICA agerade vildigt snabbt vid produktlansering av kortet fick
ICA-kort ett ordentligt férspring gentemot konkurrenterna vilket ocksd
avspeglar sig i antalet kort. Idag finns ca 2 miljoner ICA-kort i cirkulation.
Samtidigt kommer ansékningarna in i en takt om ca 1500 per dag. Var
tionde krona ar idag en kort-krona hos ICA. Korten &r for ndrvarande den
viktigaste tillimpning som kors i det egna nit som ICA bygger.

Datainvesteringarna for kortledet ar ca 70 Mkr, varav 20 Mkr for de
centrala l6sningarna och resterande 50 Mkr i butiksdataledet. Prognosen for
ICA kortet pekar pa ca 28-30 miljoner transaktioner inklusive bankkorten
som stér for ca 5%. Vi ingdngen av 1995 hade ca 1.500 butiker on-line
koppling.

ICA-kortet

ICA kortet finns i tvd varianter: ett formanskort som enbart ska anvéndas
for kontantkép och som ger innehavaren ritt att utnyttja butikens férméns-
erbjudande och ett formans- och betalkort som ger kunden ritt till alla
férmaner och samtidigt fungerar som ett bankkort med tillhérande konto.

Affirsutveckling, snabbhet och férbittrad mdjlighet till marknadsforing
ir tre nyckelbegrepp nir detta kortsystem analyseras. Den stora férdelen &r
att varje butik far 6kad kunskap om utseendet pd kundkretsen och dess
beteende. Vem ar kunden och var bor kunden? Svaret pa dessa fragor kan
vara till oerhord hjalp nir marknadsféringsstrategin for butiken ldggs upp.
Har butiken en stor andel stamkunder med bostad i nérheten eller kunder
som handlar i nirheten av sin arbetsplats?

Bara genom att samla in kundens postnummer i samband med kop har
det visat sig att foretag kunnat foérbéttra sin konkurrensférméga. Handlaren
kan genom tillgdng till kundens adress férmedla anpassad information med
de erbjudanden son han tror att kunden ska satta virde pa.

Direktmarknadsforing blir mera effektivt svil vad avser kostnader som
respons frin kunden. Insamlandet om kundernas konsumtionsvanor berér
ocksd en etisk dimension. De flesta kundkort har valt att inte samla in
information om konsumtionsvanor pé individnivd utan véljer att gora
analyser pd kundgruppsniva.

Samlastningsterminaler

I modern varuhantering &r det en férdel att ha ett s litet lager som mgjligt.
Det lager som tidigare fanns stationerat har 6vergatt till att bli ett varuflode
och finns nu framfér allt i form av varor pa vig,.

Inom ICA arbetar man med ett relativt nytt koncept fér terminaler;
samlastningsterminaler. Alla varor som kdps in levereras pa uppgjord tid
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till terminalen. Dér lastas de om till mindre partier tillsammans med andra
varor for vidare transport till distributionscentraler och butiker runt om i
landet.

Genom att samla order frén flera bestillare kan fyllningsgraden i distribu-
tionsbilarna optimeras. Leverantoren ges tillgdng till information om det
samlade behovet av varor tidigt och kan ddrmed planera sin produktion
bittre. I varje led innebéar det sparade kostnader.

ICA har tvd
Det var 1992 i H ) ingborg som den forsta samlastningscentralen i Sverige
Oppnades. Ett litei ,Jatskjul pa 2600 kvadratmeter som inte ser mycket ut for
vérlden. I Goteborg finns ytterligare en samlastningscentral och planer finns
dven pa att oppna en i nirheten av Stockholm.

I stort sett gar det till s3 att varan bestills direkt hos fabriken, som levere-
rar varorna till samlastningscentralen pa pallar. Leveranser omdisponeras
for att redan samma dag lamna centralen.

Vad hinder diir?

Fabrikens lastbilar lastar av sina pallar vid speciella avlastningsbryggor pa
bestdmda tider s3 att det aldrig blir kobildning. Systemet ldser av pallarnas
etiketter och skapar lass till olika destinationer och fyller bilarna till 92 %.
Pallarna rullar in pa band och vidare till utlastningsbryggor. Dit kommer
ICA:s lastbilar — ocksd pd bestimda tider och rullar pa sin uppsittning av
varupallar. Detta dr sd noga utraknat att bilarna i princip fylls. Till Norrland
kor man med containrar pé speciella tdg som har hogsta prioritet. Tidigare
kérde exempelvis leverantoren Nestlé till Luled var 10-12 dag.

Det ir inte bara omlastningscentralerna som &r nya i ICA:s distributions-
system. Tidigare hade foretaget 22 distributionscentraler (DC) och tvé central-
lager. Dessa har nu gjorts om till 11 distributionsenheter (DE) och bara ett av
centrallagren finns kvar. Det 4r lagret i Vésterds, dar man hanterar mer lig-
frekventa specialartiklar som t ex tomtemasker och julpynt.

EDI viktigt medel i ICA:s verksamhetsutveckling

Inom handeln har man lang erfarenhet av EDI sedan DAKOM-systemet
utvecklades pa 70-talet. ICA har sedan mitten av 70-talet anvint DAKOM for
att skicka inkopsorder till ett 80-tal av sina leverantérer och fér att, i begrin-
sad utstrdckning, motta fakturor. Merparten av de svenska leverantbrerna
har begrédnsad erfarenhet av EDI utéver DAKOM. Det dr dock sannolikt att
de som framledes vill fortsdtta som leverantorer tvingas folja grossis-
ter/detaljister i deras anstrangningar for att utveckla EDI-16sningar. En
parallell kan dras med bilbranschens underleverantsrer dar EDI-koppling dr
en forutséttning for att fa bli leverantor.

Utveckling tillsammans med leverantorer

ICA prévar for narvarande EDI med fem av sina leverantdrer, varav Felix dr
en. PHS kommer ocks4 att ppnas for olika typer av pilotprojekt. En anled-
ning &r att det ofta utférs dubbelarbete i branschen, inte minst avseende
prognosarbetet. ICA kommer nu i stérre utstrickning att ata leverantdrerna
ta over detta arbete.
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EDIFACT

I samband med de genomgripande projekten PHS och Budica har ICA nu
beslutat att g& over till EDIFACT-standard i form av EANCOMS subset i syfte
att kommunicera béttre med sina affirspartners. De olika system som
utvecklats (och dr under fortsatt utveckling) har integrerat stéd for EDI och
mojliggdr nya kopplingar mellan leverantdr, partihandel och butik.

De EDIFACT-meddelanden som stds av de nya systemen &r inkdpsorder,
inklusive s k fabrikantorder, inkdpsorderbekriftelse, inképsorderforandring,
leveransavisering, faktura, partsinformation, artikelinformation och férsilj-
ningsdata. I samband med detta sker ocksa en 6versyn av godsmarkning.
ICA Partihandel har deltagit i internationella samarbeten for att utveckla en
standardetikett for lastbérare enligt EANSs riktlinjer och anvénder denna
etikett internt.

Under tiden som nya system utvecklats har forsok skett med utbyte av
DAKOM-meddelanden mot EDIFACT-standard. Det har skett i mindre skala
med nagra utvalda leverantorer. En avsikt har varit att dven utveckla
direktkontakten mellan leverant6r och butik. I det nya Budica systemet ska
ICA-handlaren kunna placera en order i internt format som sedan slussas
via EDIFACT-standard till leverantoren. Fullt utbyggt kommer dven
leverantéren att kunna skicka exempelvis leveransavisering till butiken via
ICA-nitet.

Samarbete for processrationalisering pa 90-talet

For att mojliggora ett ndrmare samarbete mellan affirsparmers krédvs en
anpassning av organisationer och informationssystem till processer snarare
in funktioner. Samarbete mellan dagligvaruhandelns olika parter &r
grunden for 90-talets processrationalisering. ICA Partihandel dr ICA-hand-
larnas ink6psbolag, med malsittning att férse butiker med efterfrdgade varor
till ligst majliga kostnad. Det finns en stor rationaliseringspotential inom
logistikprocessen.

Varje led inom dagligvaruhandeln bir stora kostnader for kapitalbind-
ning i lager och personalkostnader fér varuhantering. For att kunna
reducera dessa kosmader krivs inte bara tllforsel av teknik. Det méste ske
en omstrukturering av systemet for att hantera storre volymer men i
mindre partier. Tonvikten flyttas dirmed frdn varulagring/distribution till
varuflodesstyrning och logistik. Se dven avsnittet om ECR — Efficient
Consumer Response.
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KF - Kooperativa forbundet

Bakgrund
KF dgs av sina 2,3 miljoner medlemmar, frimst landets konsumentfére-
ningar och OK-féreningar. Kooperativa Detaljhandelsgruppen (KDAB) 4gs
till 90% av KF ekonomisk forening och till 10% av Konsumentféreningen
Stockholm. Det &r inom KDAB som den stérsta delen av detaljhandeln
bedrivs och féljande fyra affirsomréden dr dominerande:

e Affirsomride Grona Konsum

e Affirsomrdde Stormarknader

o Affirsomride Lagpris
Affirsomrdde Fackhandel

Det som den stora allméanheten vanligen forknippar med dagligvarubutiker
i KF &dr de butiker som ingér i affirsomrddet Gréna Konsum. Hir finns totalt
441 butiker som samtliga drivs under namnet Konsum. Nistan alla enheter
upptrader under den nya grona profilen. Butikerna ar medelstora och stérre
dagligvaruhallar med stérre inslag av specialvaror.

Omstrukturering

KF hade under ndgra ar en nedatgdende utveckling med dalig lonsamhet,
tung laneborda och tappade marknadsandelar. For att bryta trenden har en
ny strategi arbetats fram och en gedigen stiddning inom den egna organisa-
tionen har genomforts. KF har inlett en veritabel offensiv fér att renodla pa
sin kidrnverksamhet och bli ett integrerat detaljhandelsfsretag. Foljaktligen
r det gamla konglomeratet av handels-, industri- och serviceféretag pa vig
att 16sas upp och siljas ut. P& bara ndgot &r har avyttringar inbringat 7.000
miljoner kronor och ytterligare foretag star pa siljlistan. KF:s balansrékning
har dérmed stirkts avsevirt och kooperationen har skaffat sig férutsitt-
ningar for att satsa offensivt framover. I linje med sin satsning pé att bli ett
integrerat detaljhandelsforetag har all detaljhandelsverksamhet samlats
under ett féretag, Kooperativa Detaljhandelsgruppen AB (KD AB).

P24 dagligvarusidan har det skett en revolution inom KF. Fran att ha varit
en grossistrorelse med uppgift att tillhandahalla varor och tjinster till fére-
ningarna, har nu KF bytt skepnad till att bli ett integrerat dagligvaruhandels-
foretag. Denna utveckling har delvis sina orsaker i vissa foreningars bristan-
de 16nsamhet, men beror framfor allt pa att det ans&gs onskvért att skapa en
organisation med en vil definierad dgare och en stark ledning med fullt
resultatansvar. Den nya symbolen, Véigen, speglar den konsumentkoopera-
tion som &r resultat av de senaste &rens genomgripande féréndrings- och
formyelsearbete inom KF.

Observera att uppslutningen bakom den nya organisationen ej ar total. En
hel del féreningar driver fortfarande sina butiker och i vissa fall dven lager-
centraler. For dessa foreningar fungerar KF fortfarande som ett partihandels-
foretag.
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I samband med omorganisationen har dven en ny marknadsplan arbetats
fram. Den bygger pé tydliga kedjor (Gréna Konsum, Stormarknader och
Lagpris) som KF internt kallar for koncept. Varje kedja ska ha sin tydliga
profil mot konsument och med motsvarande std internt i form av sorti-
mentrdd, produktchefer etc per kedja, men med bibehdllen samordning vad
betraffar centrala ink6p och logistik, se figur 8.

Kooporativa Detalfhandelsgruppen AB (KD AB)

Apev.
- (KF ekonormlsk Mrening 90,1%)
» (Koasumentlreningen Stockholm

KD AB 2.9%)
Stdr for 2/3 av all konsumentkooperativ detalfhandel,
sesten skdts ev Dreningarsa
| | | | | |
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Konsum marknader Industri samordning & Logistlk
Ca 450 butiker Driver 44 rk. 28 Starkt nedlx 4 Tecknar ramavial Ansvarar for hela - Fockhande)
nader, varay 34 inom genom med Rr  KPalagerody
koncept T kenoept mot och g rksamhet - Diverse verksam-
mot kensument konsument: integrerade knn- - Skita varvdistribo- bt som skall
Tre koooept mot - Fakta (emd botiker, Kvarar: sumentfdreningar ton avyitras
Ap e konsument: Lig servicegrad) - AB Goman- + Utvechls kostnads-
- Groaa Konsum - Obst - Prix (storre batiker,  produkter Punkticeen Gl vizs effektiva logistik-
Stockholm AB - Baw fler aptiklar) - Juvelbagerierna del duplicerad inom lsningar
- KF Vast AB « Smé stomark. AB koncepten
- XP 9vea BY aader (voder -+ Kvara AB Juvel Ager camligs (13)
- KPSyd BP wutvockling) Utveckling avegna  lagercentraler samt
vorumicken riksizger och sam.
for alls

Figur 8: KD ABs organisation

Genom bildandet av KD AB och kedjorna har KF skaffat sig en tydlig profil,
en marknadsanpassad organisation med rak beslutsging och man har ocksa
skapat forutsittningar for att dra nytta av de fordelar ett integrerat handels-
led ger.

IT-strategi
Konsumentkooperationen gér sin egen vig i sdkande efter en ny effektiv IT-
strategi. ] samband med att Electronic Data Service, EDS, under 1993 tog &ver
verksamheten i KF:s databolag, Apiron, inleddes en ny era av samarbete
mellan Kooperationen och EDS. EDS skéter produktion och utveckling och
har den tekniska kompetensen, medan KF har den affirsrelaterade kunska-
pen och fungerar som en brygga till EDS. Detta ar ett nytt strategiskt grepp
eftersom outsourcing tidigare bara har handlat om att sinka kostnader. De
har myntat begreppet “co-sourcing” istéllet for outsourcing for att beskriva
sin nya samarbetsform.

Valet att ldmna Sver ett sd viktigt omradde som informationsteknologi
forvadnade ménga inom branschen. Informationssystemen anses vara en
strategisk resurs som, enligt flera bedomare, bast behalls inom den egna
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verksambheten. Strategin verkar vid en forsta anblick vara tvirtemot vad de
andra aktdrerna, och framfor allt ICA, har valt att géra. EDS menar dock i
sina uttalanden att EDS och KF ir lika djupt engagerade i arbetet med att
utveckla ett framgangsrikt informationssystem.

Viktigaste orsaken till att KF valde den vigen istillet fér att som ICA
utveckla systemet sjilv var att KF inte ansdg att de hade de resurserna
internt eftersom det innebér si stora investeringar i bdde kompetens och
teknik.

Var hamnar erfarenheterna?

En intressant frdga &r var erfarenheterna fran utvecklingsarbetet stannar,
inom KF eller EDS. I samband med ICA:s utveckling av PHS var just
koncentrationen av egna medarbetare till utvecklingsarbetet en nyckelfraga.
Informationsteknologins snabba utveckling stéller stora krav pd att IT-stodet
ar flexibelt och anpassningsbart. Sannolikheten att man som medarbetare pa
ett detaljhandelsforetags IT-avdelning far vara med om flera projekt med
liknande dimensioner torde vara begrinsad. Foljaktligen ges en unik
mdjlighet till larande som bér tas tillvara.

Affdren som loper 6ver en 10-&rs period och anses vara vird ca 1 miljard
kronor gor i ett slag EDS till en av de stora aktérerna pd marknaden. P&
liknande sitt som for ICA stir de stora pengarna att finna i KF:s bakom-
varande led genom effektivisering av exempelvis inkdp, planering och
lagerhdllning.

Tre omrdden
KF arbetar efter tre strategier och omraden dir stora besparingar kan goras
med hjélp av IT:

1) ECR - Efficient Consumer Response som beskrivs i avsnittet om driv-
krafter for fordndring samt i appendix. Tanken 4r att minimera kostnader
och att ta bort icke vdrdehdjande aktiviteter dels i mellanleden och dels
mellan leverantdr och butik. Genom att registrera de varor som képs kan
varuflodet effektiviseras och efterfragestyras.

2) Merchandising - strategier vid prissattning och sortimentsstyrning.
Vilka kampanjer slar och vad hinder om jag sdnker priset pd en vara?

3) Kundlojalitet — betalning med kort och registrering av kop. Ett
avidentifierat kort ger information om vad som siljs, nir p& dagen och hur.
Informationen kan utnyttjas till att skapa lojalitetsprogram dér kunder
premieras for stora ink6p och dérigenom skapar ett beteende hos kunden.
KD AB och dérmed de tre kedjorna pa dagligvarusidan (Gréna Konsum,
Stormarknader och Lagpris) har full kontroll 6ver sin verksamhet genom
att de dger lager savil som butiker. Kedjorna tecknar sjilva sina avtal med
leverantdrerna (med centrala ramavtal som grund) och har dérefter mojlig-
het att i detalj styra avrop, distributionssétt, prissittning, butiksbestallningar
etc. KF dr vdl medvetna om den fordel detta ger dem gentemot ICA och
Dagab. De detaljstyr butikernas sortiment (genom Category Management)
och hur hyllorna utnyttjas (Space Management). Det saknas fortfarande ett
komplett IT-stod for denna verksamhet, men det finns planer pa att skaffa
det.
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Lagerhantering

Vad giller hanteringen av varuflédet har KF introducerat tv3 nya koncept
pa senare tid. En ny typ av lager som bendmns depder och har ett mer
begransat sortiment 4n en “riktig” lagercentral (LC) samt en samlastnings-
terminal i Malmo. De har dven pabérjat arbetet med att skapa en central-
lageranldggning for varor med 1dg omsittningshastighet. Utvecklingen ovan
hénger samman med de nedléggningar av LC som gjorts pa senare &r, vilket
stallt krav pa en rationellare hantering av varuflédet pa de aterstiende
lagren.

KF:s samlastningsterminal

Vid &rsskiftet 94/95 invigde KF en samlastningsterminal i Malmd. Termina-
len ir byggd for att kunna slussa igenom varor fran leverantorer till KF:s 10
lagercentraler i landet eller butik pa en och samma dag. Samlastningscentra-
lens strategiska lige i soder innebér att den kan ta emot dagliga leveranser
fran ett 25-tal viktiga leverantérer i sédra Sverige och pa kontinenten.
Terminalen har en yta pa drygt 4000 kvadratmeter och nio portar for loss-
ning och lastning av lastbilar samt fyra jarnvégspar med plats for 14 vagnar.
Nagot lager finns inte, med undantag for ett fatal importartiklar. Dagligen
hanteras omkring 1000 pallar av bade tungt och litt gods.

LCD-90

KF:s stora satsning p4 IT inom dagligvaruhandeln ar ett nytt system for deras
lagercentraler som bendmns LCD-90. Utvecklingen av systemet p&borjades
redan i slutet av 1980-talet.

De stora organisationsforandringarna som ndmns ovan i kombination
med kooperationens lénsamhetsproblem har sékerligen férsvarat och
forsenat utvecklingen av LCD-90. Systemet firdigutvecklades under 1992 och
har under 1993 inférts pa lagercentralerna i Norrképing samt LC Nord och
kommer successivt att introduceras vid 6vriga lagercentraler under 1994. KF
har investerat ca 160 miljoner kronor i LCD-90.

Systemet &r ett traditionellt stordatorsystem byggt pa CICS/3270-arkitektur
med DB2 som databashanterare. Systemet &r helt “on-line” till skillnad fran
det lagerhanteringssystem det ersitter, vilket innebér att bl a lagersaldon och
inneliggande butiksorder kan avlisas i alla ligen. Grundfunktionerna i
systemet ar helt egenutvecklade och ddrmed skriaddarsydda for att stodja KD
AB:s behov. Vissa komponenter, bl a inkdpsorderférslagssystemet, ar dock
inképta paketlgsningar.

1 LCD-90 &r siljdel och marknadsdel skilda fran logistikdelen, vilket
underlittar kostnadsuppfoljningen och dirmed dven effektiviseringsarbetet.
Lagercentralerna har genom den nya organisationen, som presenterats ovan,
fatt en ny roll som terminaler for varuflden i stillet for den tidigare
grossistrollen. Fragor som ror sortiment och prissittning kommer i fortsatt-
ningen att i allt storre del tas dver av kedjorna. Butiksledet kommer dven
hidanefter att folja centrala direktiv som numera i stor utstrickning
kommer fran ledningen for kedjorna.

I grunden dr LCD-90 ett system for lagercentralerna med grundfunktioner
for att hantera sjilva lagren. Systemet innehéller foljaktligen funktioner fér
ink6p, varumottagning, forsiljning, “ordertratt” fér mottagning av butiks-
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order pé olika format, leveransplanering, plockning, fakturering, urlastning
och returhantering. Aven vissa administrativa- och marknadsfunktioner fir
sitt datorstdd i LCD-90 genom att hanteringen av artikel- och prisregister
ingar.

Ny utvecklingsmetod

Samarbetet med EDS har 4ven inneburit att framtagandet av nya IT-system
gar mycket snabbare och att systemen blir mer flexibla. LCD &r ett mycket
komplext system och det har varit stora problem och tidskravande att ta
fram det. Mot den bakgrunden &r risken stor att nir systemet vil ar klart for
att implementeras 4r det redan omodernt.

KF arbetar numera efter ett mer flexibelt system. De definierar olika affars-
processer och utifrdn det tar EDS fram en applikation per afférsprocess inom
sex manader. Aven om produkten inte &r helt firdig kan den anvindas.
Detta gor att applikationen aldrig blir omodern utan hela tiden uppdateras
efter anvandarens behov. Alla applikationer anpassas till varandra si att det
dnda skapas ett integrerat system som dven kan uinyttjas ver kedje-
grdnserna.

Idag finns ett 100-tal processer definierade varav ett 10-tal ar utvecklade.
(Exempel pa en utvecklad affarsprocess ar mdjligheten att kunna ligga
bestillningar frdn ndra 200 leverantérer med elektroniska EDI-order och
samtidigt kunna ta emot elektroniska fakturor frin ett 80-tal leverantdrer.)

Butiksdatasystem

Nir det giller uppgifter om butikssystem &r informationen begriansad. Det
star dock klart att KD AB f6r nédrvarande saknar ett standardsystem for back-
office funktionen. De system som finns ute i butikerna har dérfor valts
utifrdn den lokala situationen. B&W lir t ex anvinda de system de “&rvt”
fran sin tid inom Axel Johnson-gruppen.

Ett problem torde vara att koncentrera sig och fa ned antalet 16sningar.
Inom kooperationen anses allmint att antalet systemldsningar med olika
hardvarualtemnativ &r for stort, med stora skillnader mellan geografiskt
atskilda rorelsegrenar. En konsekvens av detta ar hoga kostnader for att
utveckla kommunikationslosningar och att underhdlla systemen.

Ett intressant stod som KD AB ger sina butiker dr hyllkantsetiketter som
innehéller information om rekommenderad bestéllningspunkt (i klartext)
och foreslagen bestillningskvantitet (i klartext och i streckkod). Informatio-
nen bygger pa statistik utifrdn vad varje butik séljer och uppdateras méanatli-
gen. Det bakomliggande systemet kan vara mer eller mindre sofistikerat,
men skulle kunna utgbra grunden for en styrning av butikernas bestall-
ningsbeteende enligt den ECR-modell KF arbetar mot. Se dven det separata
avsnittet om ECR.

MedMera-kortet

Under 93 sldppte KF sitt kort som giller i samtliga koncernens butiker. 50
Mkr har investerats pa datasidan for korthanteringen. MedMera-kortet har
béde en debet- och kreditfunktion, vilket i princip innebér att pengar kan ga i
bada riktningarna - betalning sa vl som insdtining.



Teknik i butik - informationsteknologi i svensk dagligvaruhandel ® 57

De elektroniska korten har strategisk betydelse. Férutom billigare kassa-
hantering, stabila kassafloden och kapitaltillskott, innebér korten ocksa
tillgdng till strategisk information om kunden. Képménster och trender,
hur kunderna reagerar pé olika former av marknadsféring och siljaktivite-
ter, eller med andra ord; kundernas efterfrigemdnster.

Kortet innebir en strategisk koppling till kund som férhoppningsvis styr
kunden till de egna butikerna. Man kopplar ett hirdare grepp kring slut-
konsumenten. Marknadsforingen blir mera inriktad pa& kortinnehavare med
information frén kortet som underlag.

EDI formar det nya KF

Inférandet av en just-in-time filosofi for detaljhandeln 4r en viktig kompo-
nent inom den nya organisationen fér inkdpssamordning fér Kooperativa
Detaljhandelsgruppen, KD AB. Logistik, inkop och distribution &r kanske de
viktigaste funktionerna vid utvecklingen av ett informationssystem. Tradi-
tionell handel kan definieras som transport av varor, pengar och dokument.
Inom KF menar man att det kravs en samsyn pa dessa tre funktioner for att
fa ut full effekt av en IT-satsning, eller som man uttrycker det:

"Vi infor ett nytt sitt att anskaffa varor, den traditionella grossistrollen
firsvinner och bestillaren (butiken) blir huvudansvarig for sortimentet.
Ett ansvar som tidigare legat pd grossisten.”

Inférandet av sk Quick Response-system (QR) innebér att producenten far
tillgéng till faktisk forsaljningsstatistik frén butiken vilket ger mdjlighet att
anpassa produktionen till den faktiska forsiljningen. Ledtiderna fran
producent till konsument kan darigenom kortas ner ytterligare. Genom att
leverantoren far tillgang till sdvél levererad mangd som forsald méngd kan
ansvaret for att skota butikens hyllor mer och mer liggas ver pa leverants-
ren.

Visionen

KD AB har anammat ménga av idéerna som véxt fram kring ECR. Genom
central detaljstyrning av butikernas sortiment och hyllplacering samt
kontroll 6ver butiksbestallningar ska ratt vara finnas pa rétt plats i rétt antal
i ratt tid. For att pa ett effektivt satt klara av att styra butikerna pa detta satt
krévs ett omfattande systemstod. KD AB arbetar for narvarande med
forstudier kring det nddviandiga systemstodet. Figur 9 dr en grov skiss av en
tankbar systemlosning.

I ett forsta steg satsar dock KD AB pa att utveckla kontakterna med
leverantdrermna och arbetar ocksd med att utveckla leverantérssamarbeten
som bygger pa ett 6kat informationsutbyte och stérre Sppenhet, vilket dven
bekriftas av inblandade leverantorer. P4 sikt ser de en kning av transite-
ringsverksamheten (butikspackat) och &r inte frimmande for kommissions-
forsdljning.
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Figur 9: Tankbar framtida systemlésning fér KD AB
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Dagab

Bakgrund

Dagab dr en av Sveriges fyra ledande dagligvarugrossister och har en
marknadsandel pa ca 15 procent. Féretaget dr ett heldgt dotterbolag i Axel
Johnson-koncernen. Det dr huvudleverantér till butikerna inom det s
kallade tredje blocket, som bestdr av foretag inom Axel Johnson Gruppen
och D-gruppen. Inom Axel Johnson Gruppen aterfinns detaljhandelsforetag
s som Hemkép, Ahléns Livs, Pressbyran, Jour Livs och Handlar'n. D-
gruppens affarsprofiler &r Vivo, Matnidra, Lagpris och Storlivs.

Dagab &r dock en fristdende grossist som agerar sjilvstindigt p4 markna-
den och 4dven har kunder inom andra foretag. Verksamheten bedrivs i fem
regionbolag, som ansvarar for ink6p, forsiljning och distribution till detalj-
handelskunderna.

Omorganisation

Vid arsskiftet 95/96 skedde stora forandringar i Axel Johnson-koncernen
som beror Dagab. En nybildad dagligvarukoncemn, Axel Johnson Saba, har
bildats och inkluderar Dagab, fruktimportoren Saba Trading, Hemkop och
Pressbyran. Som VD i koncernen tilltrader Lars Otterbeck som senast var VD
i Dagab och som arbetat inom Johnson koncernen i 15 &r.

“Omorganisationen innebir en kraftig rationalisering av koncern-
strukturen, antalet affirsomrdden halveras”
kommenterar VD Lars Otterbeck férdndringarna i en tidningsartikel.

Marknadssituation

Dagabs marknadssituation skiljer sig kraftigt frAn ICA:s och KF:s. Dagab &r en
fristdende partihandelsakior, vilket innebar att de juridiskt sett star fria frén
bade leverantérs- och butiksledet. Vidare 4r Dagabs kunder (handlare) betyd-
ligt mer heterogena och de saknar dessutom till stor del de kopplingar,
genom &dgande eller intressegemenskap, som gor de 6vriga blockens kunder
mycket koptrogna. Det finns inga avtal som binder Dagabs kunder till dem
eftersom de pa inget sitt dr integrerade.

Dagab satsar pa att behdlla den traditionella grossistrollen och har folj-
aktligen mindre starka kopplingar till detaljistledet och endast en begrinsad
integration i vertikalt led mot leverantorer och kunder. Nér de diskuterar
ett titare samarbete med sina kunder far de betinka det konkurrensneutrala
i sitt agerande, eftersom flera av deras kunder &r arga konkurrenter.

Partnerskap med D-gruppen

For att stiarka sitt samarbete har Dagab ingatt ett affirsmissigt partnerskap
med D-gruppen som bendmns D&D avtalet. Dagab 4r huvudleverantér till
D-gruppen och syftet med avtalet dr att stirka priskonkurrenskraften fér
gruppens butiker. Avtalet bygger pd en effektivisering av logistiken och att
stora delar av Dagabs priser kostnadsbaseras. Detta innebér ett systemskifte
vad giller prissitining inom dagligvarubranschen och kommer att ge inci-
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tament i alla led fran leverantor till detaljist att medverka i ett kontinuerligt
rationaliseringsarbete i syfte att stirka alla parters konkurrenskraft.

Prissittningsmodell
Tva faktorer styr varans pris:

o Kundeffektivitet: kunderna klassificeras efter i huvudsak volym.
o  Artikeleffektivitet: artiklar med hog omsdttningshastighet dr billigare.

Butikerna kan dirvid genom sitt beteende och behov av inkép, leveranser,
sortiment och dylikt pdverka varukostnaden. Prissittningsmodellen kom-
mer att anvinds inom de flesta varuomraden. Undantag gors dock for kott
och chark, kaffe, vissa “klipp”-varor och vissa typer av importerade varor
som prissitts efter dagspris.

Prissdttningsmodellen &r till viss del dynamisk genom att kunder och
artiklar klassas om varje tertial. I modellen ingdr dven incitament for
handlarna att bete sig pa ett for Dagab kosiadseffektivt sitt. Exempel pa
detta &r att hel- och halv-pallsorder ger lagre pris, leveransavgifter utgar for
smiorder, avgifter tas ut fér snabborder, extraorder och extraleveranser samt
att felbestillningar debiteras med kostnaden f6r returhanteringen.

Nista steg i samarbetet mellan Dagab och D-gruppen kommer att fokusera
pa nya alternativa distributionsvigar och pd ekonomisidan.

Samarbeten med leverantorer

Dagab arbetar dven pd att utvidga sina samarbeten med leverantorsledet. I ett
intressant samarbete med en leverantor har man Gvergatt frdn veckovisa
leveranser till dagliga och har dirmed minskat belastningen pé lagret. Skill-
naden &r att ordern nu utgar frdn vad Dagabs kund verkligen har bestillt.

Tidigare baserades bdde produktion och bestillning pé historia och férsilj-
ningsstatistik. Resultatet har blivit att Dagab lagerfor denne leverantors
varor motsvarande 3% av sin tidigare niva samtidigt som leverantéren
ocksd kan sénka sina lager. Dagab lagger den definitiva inkdpsordern dagen
innan 6nskad leverans och leverantdren svarar med att bekrifta kvantiteter
inom en halvtimme. Den korta ledtiden ger Dagab méjlighet att komplette-
ringsk6pa av andra leverantérer i de fall deras samarbetspartner ej kan
leverera. Orderfyllnadsgraden &r dock god, eftersom leverantren far infor-
mation om Dagabs inneliggande orderstock. Utan denna information hade
leverantoren tvingats 6ka sina lager avsevirt for att nd en rimlig servicegrad
mot Dagab.

En annan typ av samarbeten bygger pa transitering av varor genom
Dagabs distributionskedja. Genom datakommunikation styr Dagab orderna
till en samarbetande leverantdr, som i sin tur levererar varorna packade per
butik till Dagabs lager for vidare leverans med ordinarie tur till butikerna.
Denna hantering har lett till att Dagab har kunnat minska sitt lagerhdllna
sortiment med bibehéllen, eller i vissa fall forbittrad, servicenivd mot
butikerna. For leverantren har det inneburit en 6kad férsilining dven av
andra artiklar som tidigare inte lagerférdes av Dagab.
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Systemutveckling

P& systemutvecklingssidan har Dagab inlett ett samarbete med Digital
Equipment Corporation (DEC) och satsar offensivt pa att skjuta fram posi-
tionerna jamfort med de 6vriga blocken. Flera system har bytts ut mot nyare
och andra ar pd vag att bytas ut. Genom foryngringen av de egna systemen dr
Dagab pa vidg att limna stordatormiljon och ddrmed CRS/Datakraft i Ballsta
utanfor Stockholm, for att gradvis g over till minidatorlésningar med sex
regionala Vax-datorer som processorer. Endast ett begrénsat antal system
som inte dr sd transaktionsorienterade (till exempel statistiksystem) lever
vidare i stordatorviarlden.

DOS-PC VAX Stordator

Transaktions-
hanteringssystemet

Butik-90 Dialog Centrala system
(Butikssystem) (Partihandelssystem) (Statistik ete)

AdeEko
{Ekonomisystem)

Figur 10: Dagabs huvudsystem

Det faktum att Dagab &r ett fristaende bolag innebdr att de har svérare att
inféra IT-losningar dn ICA och KF eftersom de inte har négon juridisk kopp-
ling till handlarna och har sa ménga sinsemellan konkurrerande butiker.

Erfarenheter frin konkurrenterna

Dagab ligger for narvarande efter bade ICA och KF pé IT-sidan, men har for-
delen att kunna dra nytta av sina konkurrenters erfarenheter. De har ocksa
en annorlunda ambition i sin systemutveckling genom att de ar mer ren-
odlade grossister &n de andra blocken. Deras strategi ar att ligga mitt emellan;
av kostnadsskal vill de inte vara entreprendrer, men de dr val medvetna om
att de maste bevaka utvecklingen for att inte vakna upp en dag och uppticka
att de ligger langt efter.

Exempel pd Dagabs systemutvecklingsarbete:

e De bygger upp ett gemensamt datanét for sitt partihandelsled och ser
over sin kommunikationsstrategi. En vdl fungerande kommunika-
tion mellan Dagabs minidatorer ir en forutséttning fér att kunna ta
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fram systemstdd for mer avancerade logistiska modeller. En stor-
satsning pa ett eget X.25 nit (for att knyta sina kunder till sig) av den
typ ICA byggt upp ar dock inte trolig, pa grund av de mycket stora
initialkostnaderna.

Ett transaktionshanteringssystem for “routing” av handterminalorder
fran butik till lamplig mottagare (intern eller extern) har just produk-
tionssatts i en forsta version. I framtiden kommer det kopplas
samman med ett system som redan vid routingen tar logistikbeslut
om distributionsvag, se figur 11.

Fabrikantorder Handterminal Butik -90

I
|
Lagor1 Lagern Leverantsr 1 1 Leverantsr n

Figur 11: Dagabs transaktionshanteringssystem

Ekonomisystemet har blivit utbytt under de senaste aret. Det nya heter
AdeEko och kors pa en Vax.

Ett butiksdatorsystem, Butik-90, har utvecklats tillsammans med D-
gruppen. Det &r ett DOS-baserat back-office system som hittills har
installerats i ca 225 butiker. Efterfridgan pé systemet dr s& god att
butikerna stér i ko for att f& det levererat. Systemet kommunicerar
med Dagabs partihandelssystem pa ett egenutvecklat format och
uppfyller tre villkor:

. De olika kassasystemen kopplas ihop med tydliga grdnssnitt som

definierats av Dagab

. Systemet ir sd standardiserat som mdjligt och bygger pd PC-teknik
. Det finns integrerade funktioner med Dagab i distributionsledet.

Systemet ligger inte on-line med nétverksteknik utan all kommu-
nikation sker med uppringda kontakter. Dagab skickar en fil med pris,
artikel, lagerstatus pa varan (inklusive information om huruvida
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orsaken till att de ej kan leverera beror pa brist i Dagabs lager eller hos
leverantdren) samt om varan ska gd i kampanj m m. Butikshandlaren
kan nidr som helst hamta filen och granska den i sin dator. Via sin
handdator laser butiken in en prelimindr varubestillning som jim-
foérs med den lagerinformation som Dagab skickat. Nir det blir traff pa
det som ska bestillas och vad som finns i lager hos Dagab skickas en
bestillning med en fil via datorn. I framtiden nir det inte kravs sa stor
investering kommer Dagab enligt uppgift ocks att infora ett
nitverkssystem som ligger on-line med butikerna.
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Figur 12: Principskiss dver systemet Butik90

Ett nytt partihandelssystem som kallas Dialog &r under utveckling till-
sammans med DEC och ett engelskt mjukvaruféretag. Dialog ar en
vidareutveckling av ett system som finns installerat i England. Det
behover givetvis “foérsvenskas” och kompletteras. Befintliga moduler
f6r order, lager, fakturering och inkdp uppfyller stora delar av Dagabs
krav, medan marknadsfunktionen far nyutvecklat stéd. Systemet har
ett Windows-liknande anvindargrinssnitt och saknar till stor del
batch-bearbetning. Genom inférandet av det nya systemet riknar
Dagab med att kunna minska den teoretiska ledtiden fran butiksorder
till leverans fran 48 till 24 timmar.
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Bergendahls

Bakgrund

Bergendahlsgruppen dr en av de storsta aktérerna inom dagligvaruhandeln
utanfor de tre blocken. Med bas i Hassleholm har Bergendahls en marknads-
andel pé dagligvarusidan i sydligaste Sverige p& 7-8%. Man expanderar norr-
ut och har kunder s langt norrdver som Mora. Det familjedgda foretaget
bedriver fullsortiments partihandel och detaljhandel.

Partihandelns kundkrets bestdr av det egna detaljhandelsledet (drygt 50%
av omsittningen), externa handlare och andra grossister (bl a KIAB). Genom
ett nyligen etablerat samarbete med Rema 1000, som dgs av norska Reitan-
gruppen, hoppas Bergendahls p att etablera ett skandinaviskt samarbete
med Reitan-gruppens dotterbolag i Norge och Danmark.

Detaljhandeln bedrivs under sju profiler:

e AGs Favor

e Citygross

¢ Ekohallen

e Exet

e Matdagsbutikerna
e Rema 1000

¢ Matoppet

Det finns flera typer av uppldgg for hur profilerna drivs, bland annat som
heldgda butiker, samverkan mellan enskilda képmin eller i form av
franchising.

Bergendahl & Son AB
I | I

Bergendahl AGs Favér AB AB Ekohallen Bergkvarnen AB Bergendahl

Grossist AB (Exet) Butiksutveckling
AB (BUTAB)
Detaljhandels-

Partihandel Detaljhandel Detaljhandel Detaljhandel titinater

Snabbgross 11 enheter 3 enheter § enheter

Figur 13: Bergendalskoncernens organisation
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Systemutveckling

Bergendahls arbetar sedan 1989 till stérsta delen i AS/400-milj6. De har valt
att utveckla ett eget Order-Lager-Faktureringssystem (OLF), som &r skriaddar-
sytt for den egna grossistrorelsen. Systemet innehdller forutom de vanliga
OLF-funktionerna for hantering av artiklar, kunder och leverantérer dven
funktioner for hantering av hylikantsetiketter, sortimentslistor och pris-
listor.

OLF-systemet kompletterades under hosten 1994 med ett lagerstymings-
system som gar i Unix-miljé pd en RS/600. Lagerstyrningssystemet &r ett
standardpaket som heter Open Warehouse och har levererats av Ceratina
System AB i Hassleholm. I systemet finns funktioner fér varumottagning,
transportstyrning, plockning och utlastning. Det styr dven de terminal-
bestyckade gaffeltruckamas rérelser.

Bergendahls kommer att utveckla sitt OLF-system for att kunna hantera
fler EDI-meddelanden. I dagsldget anvinds enbart inképsorder som férmed-
las via det gamla DAKOM. De planerar 4dven att utveckla sina system for att
kunna forbittra informationen till ledningen.

IBM RS/6000 IBM AS/400 Externt
Order-Lager- DAKO! Laverantsr
OpeaWarchouso Paktureringesystem (Kundordersystem)
(Lagerstyrning) .
ASW Kund
(Ekonomisystem) (Handterminal)
!
Servicsbyrd
Farsystem (3¢ l0ner (L tam)

Figur 14: Bergendahls bassystem
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14. Framtidens butik

Den nirmaste framtiden

Vad kommer att finnas i butiken som inte finns idag? Hyllkantsetiketter ir
en av de tekniska nymodigheter vi nimnt tidigare. Kundkorten &r ett annat
omride som manga bedomare anser kommer att fi en fortsatt stark utveck-
ling. Hér ar ytterligare ndgra smakprov:

¢ Cash guard

¢ Smart card, testas fér ndrvarande i Lund

¢ Sjilvscanning

e Ergonomisk forbittring

Cash guard ir ett sakerhetssystem dir kassorskan aldrig kommer &t peng-
arna. Det har testats under ett ar i tva butiker. Systemet kostar ca 65.000
kronor per kassa och har flera frdelar; man slipper rakna kassan vid sting-
ning, genom att undvika all hantering av kontanter minskar risken foér
svinn.

Smart card ar ursprungligen en fransk uppfinning. Till det yttre ser man
ofta ingen skillnad pa detta kort jamfort med andra kreditkort. Skillnaden
ligger i att kortet kan forses med information. De mest avancerade korten
innehaller férutom minneskapacitet ocksa en processor, dvs en liten dator.
Dirvid kan kortet bide lagra och bearbeta information. Férsok pagar med att
forse korten med pengar, dvs att skapa en digital check att anvinda ungefar
som telefonkorten. Sannolikt ar kortens anvdndning bara i sin linda.

Sjdlvscanning &r en gammal uppfinning som aktiverats i takt med att
tekniken utvecklats. Kunden liser sjilv av varans pris med en scanner och
foérenklar dirigenom kassaarbetet. Det siger sig sjdlvt att det dr en fortroen-
defrdga om detta ska fungera. De forsta forsoken har baserats pa att 1ta
stamkunder anvidnda systemen.

Sverige ligger l&ngt fram i utvecklingen inom ergonomi och datorisering.
Att s& &r fallet beror framst pa att Arbetslivsfonden har satsat enorma pengar
pa den typen av investeringar.

En intressant vidareutveckling ar att 6verfoéra information frn butiks-
datasystemet till olika platser i butiken. Man kan &verféra information som
ligger lagrad i butiksdatorn, exempelvis uppgifter om en artikels férséljning,
trddlost till barbara handterminaler. Finessen med att jobba med hand-
terminaler #r framforallt flexibiliteten. Man kan f& fram informationen
oavsett var i butiken man befinner sig.
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P4 lite lingre sikt

L&t oss anvinda kundens perspektiv da vi betraktar en butik. Kunden vill
ha valfrihet att vilja bland ett stort sortiment men har sannolikt varierande
behov av att ga till butiken. Avsikten med butiken &r ju att visualisera ett
fysiskt sortiment samt att stimulera till merférsiljning. Om kunden ges nya
mdjligheter att beskdda sortimentet kan man ju frga sig vilka konsekven-
ser det far for vart inképsbeteende.

I flera lander har olika system fér hemkop utvecklats och testats. Det for
svenska konsumenter mest kidnda torde vara Videotex dér bl a flera kom-
muners hemtjénst provat olika sitt att handla 4t sina patienter. Ett annat
system som haft varierande framgang ar Minitel, eller TeleGuide som den
avsomnade svenska varianten hette. Utan att diskutera de olika systemens
kriterier for framgang eller misslyckande kan vi konstatera att det ligger i
tiden att prova nya tillvigagéngssitt.

Att handla interaktivt

Som vi nimnde inledningsvis 6kar innehavet av abonnerade On-Line
tjanster. Allt fler har mdjlighet att bestilla varor och tjanster direkt fran
hemmet. De geografiska avstinden saknar ofta betydelse d& man bestiller en
produkt frin USA, Danmark eller grannkommunen. Dagens fraktforetag
har utvecklat s& avancerade logistiklosningar att det mesta gar att 16sa. Nar
det giller livsmedel, frimst farskvaror, blir liget lite annorlunda. I dagslaget
finns det utvecklade bestillningsrutiner for storkunder, dvs restauranger
och storhushéll men distributionskostnaderna avskrécker frin att leverera
dagligvaror till allmanheten. De flesta av oss har hort talas om foretag som
levererar livsmedel for firdiga veckomenyer men &n 4r steget langt till att fa
fullstiindig valfrihet. Det ar just svarigheterna med att skapa ett kostnads-
effektivt system for leveransen som kranglar till det hela. Kanske ligger den
forsta 16sningen i att vi sdtter ihop en inkdpslista i hemmet eller pa arbets-
platsen som vi sedan sjilva hamtar i eller vid butiken. Varorna plockas av
butikens personal och med hjélp av kundkortet dr varorna redan betalade.

Att handla virtuellt

De senaste dren har begreppet det virtuella féretaget blivit vanligt f6re-
kommande i managementlitteraturen. Med uttrycket avses enkelt uttryckt
ett foretags natverk som kan mobiliseras som resurser utan att vara en del
av fOretagets organisation.

En annan betydelse av “virtuell” ar den efterliknelse av verkligheten som
kan skapas med hjélp av datorer och lagras i dess minne, s k “virtual
reality”. Med teknikens hjalp kan vi alltsd “uppleva” ett bes6k i butiken (och
for all del dven museer, konserter, osv) utan att fysiskt befinna oss i butiks-
okalen. Virtuell teknologi skapar en tredimensionell virld utformad for
dndamalet. Verkligheten kan efterliknas i detalj med betoning p& det som &r
av betydelse for uppgiften. Det ges mdjlighet att forflytta sig i den virtuella
vérlden och att se, lyssna och kdnna sig fram.

Virtuell teknologi existerar i ett antal olika former. Den variant som
exponerats mest i media och déarfor lattast kommer till minnes dr ett visir —
en hjalm med skdrmar framfér 6gonen. An s4 linge anvinds tekniken
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framst inom datorstodd design och konstruktionsarbete, exempelvis for
produktutveckling inom industrin. Nya anvindningsomrdden inom
exempelvis sjukvard och arkitektur kommer dock hela tiden. Det finns
stora pengar att tjana p& méjligheten till simulering innan en prototyp
utvecklas klart.

Ett exempel pd tillimpning &r Volvos eget laboratorium f6r VR. Didr kan
upplevelsen av att kora bilar med olika inredning simuleras. Tekniken ger
oss foljaktligen stora mdjligheter. Det dr upp till oss sjdlva att dra griansen
for hur den ska nyttjas.

De nya integrerade informationssystemen gor att det mesta kan ifrdga-
sittas. Kanske 4r dagens Partihandelsforetag morgondagens informations-
miklare som tillhandahdller informationssystem och kommunikationsnit
till leverantorer, distributérer och detaljister. Morgondagens handlare
kanske har sin roil att fylla i att organisera en marknadsplats dir dgandet/
lagerhéllningen av varorna i hyllorna ligger kvar hos leverantoren tills
varan passerat kassan. Forst dd far handlaren ett betalningsansvar. — Det hir
ir en idé som redan kommit i viss utstrickning — vem vet var det slutar?
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1. Branschanalys

Traditionellt brukar dagligvaruhandeln i Sverige delas in i tre block: ICA,
Kooperationen och Axel Johnson/D-gruppen, det s& kallade tredje blocket.
Bergendahls &r stora i Skdne och sédra Sverige och brukar betecknas som
grossist. Lagkonjunkturen och 6kad priskonkurrens har dock tvingat fram
nya strukturer och med kooperationens forvirv av B&W fran Axel Johns-
son 1993 bréts blockstabiliteten.

Konsumtionen av dagligvaror kade 1994 med 2,1%, vilket ndrmar sig en
rekordnotering. Okningstalet 6verstiger 1993 med 0,3 procentenheter och
tangerar 6kningstalet fran 1992. Det &r den storsta dkning som noterats
sedan 1979.

Storst bland dagligvarukedjorna dr ICA, som har cirka en tredjedel av for-
sédljningen mot konsument och cirka 2700 butiker. Darefter kommer koope-
rationen med drygt 20% och cirka 1400 butiker medan det tredje blocket har
nagot under 20% av forsdljningen i dagligvaruhandeln och cirka 1600
butiker. Bergendahls har drygt 100 butiker och marknadsandelen ligger
under 2 procent.

Forséljningsutvecklingen 1994 mellan blocken i dagligvaruhandeln visar
en fortsatt uppgéng for D-gruppen (+5,6%), frimst beroende pd framgéngen
inom storre butiker. Aven ICA visar ett bra resultat och dkar férsiljningen
med 4,7%. KF 6kar svagt med 1,9%. Efter flera &r av svag lénsamhet presen-
terar Axel Johnson i ar en 6kning med 1,1% av férsdljningen.

Dagligvarumarknaden 1994

Dagligvaror Mkr

ICA

KF
N (2]
Ovr. butiker ] §

D-gruppen

[
Axel Johnson |

w
Bergendahls :I §

Gra marknad
Fackhandel

Figur 1: Dagligvarumarknaden 1994

Utvecklingen for olika butikstyper visar en tydlig férdndring i svensk daglig-
varuhandel. Butikerna har insett vikten av att skapa sig en profil infér
kunderna. De butiker som klarar sig bést i konkurrensen 4r de storre buti-
kerna som profilerar sig som farskvarusupermarkets, vilsorterade 1agpris-
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butikerna eller stormarknader. Moderna konsumenter har begransad tid for
matinkdp och prioriterar siljkanaler som har mer att vilja pa.

En annan trend som marks tydligt ar fordndringen av dgarstruktur av de
stora fackhandelskedjorna. I mitten av 80-talet inleddes en jakt p4 attraktiva
fackhandelskedjor som koptes upp av framforallt ICA och KF. Bdda dessa
aktorer har nu atergatt till att rikta in sig pa sin kidmverksamhet, dagligvaru-
handeln. Detta giller dven Axel Johnson som i ett strukturprogram som
inleddes 1992 har inriktat sin verksamhet p3 att skapa en stark handels-
koncern.

Antalet butiker har minskat fran 9000 butiker 1980 till 7000 butiker 1594.
Lagkonjunkturen pé 90-talet har paskyndat minskningen av antalet butiker.
Det dr frimst mindre och medelstora allivsbutiker samt service-/jourbutiker
som star for bortfallet.

Antal butiker 1860-1994

=== == = s
0 e e e e
1960 1970 1880 1994
‘- = = Supermarkets “"****(Qvriga dagligvarubutiker Serviee-ljour-ltraﬁkhuﬁkor'

Figur 2: Antal butiker 1960-1994

De stora butikerna svarar for en allt stérre del av branschens omsitining.
Butiker med omsitining &ver 50 Mkr har 6kat sin marknadsandel markant
under de senaste &ren. De butikstyper som forvintas f& problem, forutom
varuhus och servicehandel, ar traditionella butiker med en mindre yta.

KF har en dominant position inom stormarknader med Obs! och B&W.
Bilden blir dock annorlunda om hela butiksbestandet ver 50 Mkr i forsalj-
ning studeras. ICAs andel uppgér da till ca 50% av antalet butiker.
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Dagligvarubutikernas omséttning per butiksstorlek

Detaljhandelsomsittning Mdr

under 10 Mkr 10-20 Mkr 20-60 Mkr dver 50 Mkr
Butiksstorlek

Figur 3: Dagligvarubutikernas omsittning per butiksstorlek
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Figur 4: Stormarknader
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Andel av dagligvarubutiker per butiksstorlek
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Figur 5: Andel av dagligvarubutiker per butiksstorlek

Det &dr framforallt inom de traditionella dagligvarubutikerna som ICA &r
dominant.
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Figur 6: Traditionella dagligvarubutiker

Lagprisbutikerna fortsétter att stirka sina positioner pa den svenska daglig-

varumarknaden. Omsitimingen inom detta butiksformat har 6kat med 20%
under de senaste tva aren och uppgar nu till ca 12 Mdr. D-gruppen domine-
rar fortfarande med ca 56% av marknaden, men det dr ICA som star for den
storsta 6kningen. KF har haft en trég utveckling med sina Faktabutiker.
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Figur 7: Lagprisbutiker
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2. Strategier inom ECR - Efficient Consumer
Response

Hiar nedan kommer vi mer i detalj beskriva tre av de fyra huvudstrategierna
inom ECR-omrddet:

o Effektiv pafyllning

o Effektiva kampanjer

o Effektiv produktlansering

ECR-strategin ”Effektivt sortiment” beskrivs i avsnittet “Category Manage-
ment”.

ECR-strategi: Effektiv pdfyllning

Syftet ar helt enkelt att “ratt produkt skall finnas pa ratt plats i ratt tid i rétt
antal levererad pa basta mojliga satt.”

En av de viktigaste teknologiska forutsittningarna for att kunna skapa en
infrastruktur for effektiv pafyllning d4r EDI-kommunikation. Infrastruktu-
ren byggs mellan leverantor, grossist och mellanled och bygger pa ett starkt
organisatorisk samarbete. Ingen enskild affirsenhet ansvarar for hela kedjan
och det &r manga leverantérer som ansvarar for manga artiklar, vilket
kréver en hog grad av integrering mellan olika foretag.

EDI

Det papperslosa kontoret som det har talats om s3 lange har dnnu inte fatt
ndgon genomslagskraft i samhéllet. Majoriteten (ca 70%) av all information
i skriftliga affirsdokument genereras fran existerande data applikationer.
Dessa pappersdokument skrivs ut och kopieras innan det skickas ivig med
post eller fax. Mottagaren, i sin tur, skriver in all information i en annan
dator f6r att kunna arbeta vidare med det. Detta dr en mycket tidskrdvande
och dyr procedur, som i sig inte skapar nagot mervirde. Det har inneburit att
det vuxit fram ett behov att hitta en effektivare 16sning for att utbyta data
och information.

EDI, Electronic Data Interchange, 4r en teknik som tilldter direkt kommu-
nikation mellan tva datorapplikationer. Definitionen av EDI enligt EDIT-
Handboken lyder:

“Elektronisk utvaxling av strukturerade, standardiserade meddelanden

mellan tva applikationer i datorer utan manuell inblandning, dar appli-
kationerna direkt kan tolka och bearbeta meddelandedata.”

Det centrala i definitionen &r att tvd applikationer utbyter meddelanden
utan manuell inblandning. For att en datorapplikation skall kunna tolka en
annan krévs att meddelandet dr utformat och strukturerat pa ett forutbe-
stamt sétt. EDI skall darfor inte forvecklas med meddelanden som skickas
med elektronisk post (e-mail) eftersom de inte ska tolkas av en maskin utan
av en minniska och darfor inte krdver en férutbestimd struktur.

En EDI-16sning brukar ségas berdra/besta av fem bestindsdelar:
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o Affarsfunktion

e Affarsapplikation

e EDI-system

¢ Kommunikationssystem
¢ Nittjanst

Affirsfunktion

EDI anvédnds mellan tvd parter som har en affdrsrelation och gor afférer
mellan varandras olika affirsfunktioner (t ex inkdps- och férséljnings-
avdelning).

Affirsapplikation

En affarsapplikation &r det hjilpmedel som anvénds for att skapa afférs-
meddelanden, t ex en faktura eller en order. Ett sddant affirsmeddelande har
en viss form och struktur men kan inte bearbetas automatiskt i en dator.

EDI-system

EDI systemets uppgift 4r att omvandla affirsmeddelande till en struktur och
ett format som &r bearbetningsbart i bdda affirsparternas affirsapplikationer.

Kommunikationssystemet

Kommunikationssystemets uppgift ar att forpacka, adressera, initiera och
overféra EDI-meddelanden till affirsparten.

Nittjinst

Kommunikationssystemet utnyttjar i sin tur ndgon form av néttjanst.
Exempel p& sidana nittjanster dr de X.400-tjanster som Telia och andra
VAN-foretag anvander. X.400 har férdelen att erbjuda global adresstruktur,
dvs abonnenter i olika tjinster kan n& varandra.

EDI-transaktioner

EDI kan utnyttjas i ett otal sammanhang. Figur 8 visar de transaktioner som
stodjer effektiv péfyllning.

Det finns ett antal olika internationella standardformat. EDIFACT &r den
vanligaste och 4r en globala EDI-standard som har utarbetats inom FN:s
ram. Férkortningen stdr for “Electronic Data Interchange For Administra-
tion, Commerce and Transport”. En annan vanlig standard &r ODETTE som
har sitt ursprung i den europeiska bilindustrin.

Databas for priser och marknadsdata

Férutsitmingarna for en extern integration 4r en databas med artikeldata,
som finns tillgéngliga for alla lings med kedjan, dvs leveranttr, handlare
och eventuella mellanled.

Med hjdlp av EDI fdrsvinner de personliga relationerna som tidigare an-
véndes for att godkdnna affirstransaktioner. Artikeldatabasen maste kunna
ersitta denna kontakt. Antalet transaktioner, dvs order och faktura, kom-
mer dramatiskt att minska och dven de manuella handhavanden som
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eventuella felaktigheter tvingar fram. Databasens funktion &r att integrera
de inkommande transaktionerna med existerande information for att slutli-
gen slussa ut innehdllet i verkligheten.

Transaktion Syfte Sindare Mottagare
Artikelunderhdll | Innehdller detalj. Leverantor Mellanled
produktbeskrivn Mellanled Detaljhandel
Prisandring Innehaller brutto- Leverantor Mellanled
prisandr. Mellanled Detaljhandel
Kampanjmeddel. |Innehdller kampanj- | Leverantor Leverantor
villkor, &ndring, Mellanled Mellanled
accept. Detaljhandel Detaljhandel
Inkdpsorder Beskriver artikel Mellanled Leverantor
och begirt antal Detaljhandel Mellanled
Faktura Innehaller betal- Leverantor Mellanled
ningskrav for Detaljhandel
sdlda produkter
Betalningsorder Inneh. uppgifter for | Detaljhandel Leverantor
Betalningsanvisn. | elektr. betaln. (EFT) |Bank Bank
Produktions-aukto- | Information for att | Detaljhandel Leverantor
risering informera lev. om
godkinda artiklar
Féljesedel Information om Leverantor Detaljhandel
mottagna artiklar
resp. justeringar
Mottagnings- Information om Leverantor Leverantor
erkdnnande mott. art. som levere-| Detaljhandel Detaljhandel
rats
Produktivitets- Info. om art. i lager | Detaljhandel Leverantor
aktivitet samt artikelrérelse Mellanled
Inkdpsorder- Inkdpsorder fran Leverantor Mellanled
erkdnnande handlare skapad Mellanled Detaljhandel
hos leverantér
Advanced Ship- Leveransdokum. Leverantor Detaljhandel
ping Notice (ASN) | innehdllande
beskrivn. av godset
Prognos Inneh. prognos for | Detaljhandel Leverantor

planeringsindamal

Figur 8: EDI-transaktioner
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ECR-strategi: Effektiva kampanjer

Det finns tre huvudsakliga metoder att genomfora marknadsforing i daglig-
varuhandeln: konsumentreklam, konsumentkampanjer och inképskam-
panjer. Det senaste decenniet har leverantdrsledet andrat sin strategi fran
konsumentannonsering till att satsa pd kampanjer riktade mot ink$pare.
Leverantorer medger att det beror pa att kraven pa kortsiktiga vinster och
budgetmal {or att vinna marknadsandelar vixer p4 en marknad som endast
sakta utvidgas. Samtidigt ses det som ett problem att inriktningen mot
snabba besparingar leder till att konsumenten minskar sin méarkestrohet och
Okar sin prismedvetenhet. Inkopskampanjer dr dessutom den strategi som
ar ineffektivast och kostsammast for aktorerna.

Det rdder stor oenighet lings med hela kedjan hur de dyra kampanjkost-
naderna skall kunna minskas utan att konsumentens efterfrigan minskar
eller konkurrenskraften férsvagas.

Varfor inkopskampanjer ér ett problem

Frdn borjan var inkdpskampanjer skiligen enkla till sin natur, och inriktade
sig pA rabatter som inte syntes pa fakturan for leveranser som skedde under
en viss period. Handeln upptickte snart att genom att kopa stdrre kvantite-
ter 4n de sdlde under kampanjperioden kunde de ytterligare &ka sin vinst
nir priserna atergick till det normala genom att sélja 6verskottet. Denna
regel, kind som investeringskop eller “forward buy” gav méjlighet till for-
delar éver de konkurrenter som inte gjorde sddana kop.

En annan effekt av “forward buy” 4r den andrahandsmarknad som ska-
pats. Varor som kops i en region kan séljas med god vinst i en annan dar
motsvarande kampanj inte giller. Fler och fler handlare har tvingats
utnyttja systemet for att inte f4 en konkurrensnackdel gentemot konkurren-
terna som har ett lagre inkdpspris.

Paradoxen blir emellertid att avkastningen kommer att minska nér dessa
volymer maste kopas in, eftersom varorna kommer att lagerhallas langre
och de finansiella kostnaderna 6kar. En annan kostnad som okar i takt med
kampanjavtalen dr administrationskostnader, vilket beror p& den 6kade
komplexiteten i avtalen.

Slutsatsen blir att den férdel som handlaren kunnat skaffa sig genom
"forward buy” och forsdljning pd andrahandsmarknader har minskat. Men
de kostnader som drabbat hela dagligvaruledet pa grund av kampanjaktivi-
teterna bestar.

Majliga l6sningar
Eftersom leverantorerna en ging skapade problemet med kampanjaktivite-
ter ar det rimligt att ocksa lagga ansvaret f6r dess 16sning hos dem.

Eftersom Efficient Consumer Response &r en strategi som gar ut pa att
leverantorer och handlare samarbetar for att ge konsumenten mer valuta
for pengarna, vore en l6sning som bygger pa en enda parts initiativ frim-
mande fér ECR:s vigledande principer. Nedan visas en uppsittning rekom-
mendationer for kampanjaktiviteter som stimmer med ECR:s mal.
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1. Leverantérer skall erbjuda olika alternativ till sina kunder
Handlaren skall ha méjlighet att vilja mellan att kopa under rddande
villkor eller ett alternativt erbjudande, som t ex ett fastpriserbjudande.

2. Leverantdrer skall forenkla kampanjernas villkor
Genom att forenkla avtalen kan den administrativa hanteringen minskas
for alla parter.

3. Leverantiren skall garantera att handlarens avtalstext dr korrekt

De bor anvinda EDI for att 6verfora uppdaterad information om kampanj-

erbjudande och villkor samt ansvara for att bristfillig information inte leder

till felaktiga fakturor.

Vad giller kampanjer riktade till konsument 4r kuponger den vanligaste
metoden. Systemet med kuponger ar kostsamt att administrera och tvek-
samt att motivera ur miljésynpunkt. ECR anvisar tva végar for att effektivi-
sera metoden:

1. Det forsta alternativet innebir att kupongen valideras via scanning.
Tekniken gdr ut pd att leverantoren ersitter handlaren baserat pd scan-
ningdata, vilket eliminerar mycket av den kostsamma inlosenprocedu-
ren och kostnaden for kupongkontroll.

2. Det andra alternativet eliminerar papperskupongen helt. Metoden inne-
bir att den artikel som leverantiren vill rabattera registreras med sitt
rabattbelopp i kassasystemet. Hyllkantsetiketten markerar ocksd att
varan dr pd kampanj. Leverantoren faktureras elektroniskt, baserat pd
forsidljningen.

ECR-strategi: Effektiv Produktlansering

Strategin bakom Effektiv Produktlansering ger handlaren och &ven konsu-
menten insyn tidigare i produktlanseringsprocessen. En forutsattning ar - i
likhet med de tre 6vriga ECR strategierna — att handlare och tillverkare arbe-
tar tillsammans, med malet att fokusera pd konsumentens intresse.

Samtidigt som bade leverantérer och handlare dr verens om vikten av
att stindigt inféra nya produkter, finns det ocksa oro i leden &ver att ineffek-
tivitet drabbat produktutvecklingen och produktlanseringen i branschen.

Den stdrsta delen av nya produktlanseringar bestdr av nya produktvari-
anter och utvidgning av befintligt sortiment med t ex en ny smak eller
storlek. For handlaren medfor en utvidgning av sortimentet bara en margi-
nell férséljning. Samtidigt innebér det 6kade kostnader for handlaren
eftersom antalet produkter som maste lagerhallas pa lagercentralen 6kar och
de finansiella kostnaderna stiger.

Ur detaljhandelns synpunkt 4r det déarfor ekonomiskt mer fordelaktigt att
ta in nya “koncept” i sortimentet 4n att utveckla produktvarianter.

For leverantoren &r istillet det vanligaste sdttet att 6ka sina marknads-
andelar just att fokusera pa utvidgning av befintliga produktlinjer. Det 4r
dessutom mer riskfritt att lansera produkter som redan ar etablerade &n att
satsa pa nyheter.

Det &r inte bara for detaljhandeln som negativa ekonomiska konsekven-
ser av produktlanseringar uppstir. Aven for leverantéren ror det sig om
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stora merkostnader. Dels 4r det hdga kostnader fér misslyckade produkter
inklusive de som dragits tillbaka och dels uppstar det extrakostnader i
samband med lansering av lyckosamma produkter. Dessa kostnader bestar
foéretridesvis av 6verskottsproduktion, atféljd av storre lagerkostnader pa
lagercentral och butiker.

Eftersom bade leverantors- och handlarledet &r missnjda med den
rddande situationen &r det uppenbart att det finns stora méjligheter till
effektiviseringar som kan leda till stora besparingar for samtliga parter.

Quick Response

Inférandet av begreppen Total Quality Management och Quick Response
inom tillverkningsindustrin har fordndrat sattet att arbeta med produkt-
utveckling. Det finns tre gemensamma némnare for de nya rutiner som
introducerats av foretag i branschen: kundmedverkan, samarbete och
standig (snarare &n etappvis) produktutveckling.

Traditionell produktutveckling &dr funktionellt organiserad, dir varje
funktion fardigstaller sin uppgift, for att limna vidare till nista funktion.
Detta ska minimera kostnaden, men skapar ocksa en langvarig och stelbent
process som resulterar i stora forluster nar 6verblivna varor maste siljas till
for lagt pris.

Begreppet Quick Response har tillkommit darfor att malet ar att snabbt
reagera pa kundens skiftande efterfrigan och anpassa sig darefter. Det inne-
bar kontinuerlig uppfdljning av férsiljning via scanningdata, for att pa sa
sitt kunna forutse trender och samtidigt kunna avlisa resultatet av testfor-
séljning i ett begransat antal butiker.

For att snabba pa utvecklingstiden bildas funktionella arbetsgrupper som
bestir av medarbetare fran utveckling, design, produktionsteknik mm.
Genom att dven engagera detaljhandeln i utvecklingen kan nya idéer tas
fram och bearbetas snabbare. Det betyder ocksd att det inte slosas energi pa att
producera varor som konsumenten och dirmed handlaren inte vill ha.
Samtidigt kan tillverkaren fa idéer till nyheter som han inte hade tankt pa.

Konsumentinformation

Under en period de senaste decennierna har leverantérer varit déliga pa att
utnyttja de lokala handlarnas kdnnedom om sina kunders behov och
onskemdl. Kampanjer och tidningsreklam har riktats direkt till konsumen-
ten och pa sa vis skapat ett behov for den nya produkten utan att blanda in
handlaren.

Det finns idag datorstéd som kan lagra och analysera stora mangder av
foérsiliningsdata till en relativt billig penning, exempelvis kort som identi-
fierar konsumenten vid kopet (t ex betalkort eller medlemskort). Genom att
samtidigt samla in demografisk data via enkiiter till hushallen kan detalj-
handelskedjan fd information om képmonster.

En databas med konsumentinformation blir sérskilt vardefull nir den
anvinds tillsammans med “Space management”. Med hjidlp av analyser kan
produktchefen se vilka kundgrupper som adr mottagliga for vilka kampan-
jer, vilka som ar mérkestrogna eller inte etc. Informationen kommer
dessutom att hjdlpa produktchefen att gora bittre kampanjer, béttre prissitt-
ning och lansering liksom beslut om att ta bort artiklar ur sortimentet.
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3. Category management

CM d&r en distributions-/leverantérsprocess som gar ut pa att leda varukate-
gorier (varugrupper) som strategiska affirsenheter och oka affarsresultaten
genom att fokusera p4 att skapa 6kad kundnytta.

Organisatoriskt maste distributérens inkdps- och férsiljningsavdelning
“slds samman” (merging) i olika “category management lag” med ansvar
over en integrerad affirsplan bade internt och mot leverantéren.

Detta ska medfdra en férskjutning fran styrning av enskilda mirken mot
styrning av varugrupper med komplementerande produkter. Malet 4r en
6kning av den totala varugruppen.

Den viktigaste forandringen ar att detta innebir ett samarbete mellan
olika handelspartners pa ett sitt som vi inte sett tidigare.

Sex komponenter

Category management bestdr av sex sammanhoérande komponenter.
1. Strategi

2. Affirsprocesstrategi

3. Scorecard for strategiska affirsenhetsmitningar

4. Organisationsformdga

5. Informationsteknologi

6. Samarbete mellan handelspartners

1. Strategi
Nodvandiga faktorer for att lyckas:

e En investering i ledarskap och ett engagemang fran den hogsta
ledningen som genomsyrar hela organisationen.

o Utveckling och integrering mellan konsument-, produkt-, och opera-
tionella strategier. Eftersom category management trycker ner besluts-
fattandet allra lingst ner i organisationen kravs klara direktiv for att
medarbetarna ska kunna fatta korrekta beslut. Atminstone krivs
tydliggorande av distributorens marknadsstrategier (inkl malgrupper,
reklam, produktkvalitet, djup och bredd pd varusortimentet och
ovriga operationella strategier. Vid sidan av det behéver leverantéren
definiera sina konsument-, produktleverans-, marknads- och
konsumentstrategier.

e Att det finns distributérer som organiserar sina varugrupper som
affarsenheter. Ur denna synvinkel dr varugrupper en viktig férbru-
kare av resurser (kapital, management tid, utrymme osv). For att
kunna styra varugrupperna strategiskt utvecklar distributérerna
“roller” eller syften med varugruppen samt undervarustrategier.

¢ En annan viktig forutsattning dr att leverantorer utvecklar strategier
och affdrsprocesser for sina varugrupper och mirken som passar ihop
med distributérens varugruppsroller och strategier.
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2. Affirsprocesstrategi

Afférsprocess inom category management dr en strukturerad och métbar
grupp av aktiviteter (eller handlingsplan) som ir designade for att kunna
utveckla och implementera en skriven affarsplan. Tyngdpunkten ligger i
hur arbetet utfors inom och mellan distributérens och leverantérens orga-
nisationer, till skillnad mot att enbart fokusera pa vad som faktiskt gors.

Affarsprocessen utgar frdn konsumentens behov. Den kan férklaras som
en struktur enligt vilken leverantoren och distributéren samarbetar for att
skapa ett vérde for kunden pa det effektivaste sittet.

3. Scorecard for strategiska affirsenhetsmitningar

"Scorecard” &r ett ledningsredskap som definierar, méter och styr framstegen
inom affdrsplanen. Ett “scorecard” fyller tre funktioner:

¢ Ger disciplin och struktur till affirsprocessen

e Péverkar beteendet inom organisationen nér det dr kopplat till ett
belbningssystem

o Mojliggor en jamfoérelse mellan olika affirsenheter (varugrupper,
marken) och ligger till grund for strategisk planering pa en hogre niva
i organisationen.

Exempel pd mitomraden:

e Kundmatt: Kundnéjdhet, marknadsandel, genomsnittligt antal
enheter per transaktion, genomsnittlig vinst per transaktion, store
traffic...

e Distributorsmatt: Vinst, bruttomarginal, bruttovinst, inképskostnad,
ROA, lagerniva, lagrets omsittningshastighet, serviceniva...

e Leverantérsmétt: Vinst, bruttomarginal, marknadsandel, avkastning
rorligt kapital

4. Organisationsformaga eller “Organisatorisk kapacitet”

For att kunna genomféra category management &r villkoret att det finns en
flexibel organisation som kan kompletteras med system for beslutskrite-
rium, kunskapsbehov och beloningar. Optimalt borde hela leverantérens
och distributdrens organisation byggas for att stodja ett samarbete mellan
dem bada.

5. Informationsteknologi

I grunden &r category management en datadriven, faktabaserad och analys-
intensiv affdrsprocess. Informationsteknologi ar ett grundlaggande krav for
att det skall vara mojligt att rapportera, fatta beslut och kommunicera
mellan och inom category management arbetsgrupper. Det finns ett antal
applikationer som stéd for olika aspekter inom category management, t ex
“business building applications” som inkluderar beslutstédssystem, reklam
och prissittningsmodeller samt lager- och hyllstyrningsmjukvara.

6. Samarbete mellan handelspartners

En slutlig faktor for att lyckas med category management 4r ett 6msesidigt
handelspartnerskap mellan leverantér och distributér. Nagra principer fér
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att underliitta ett sddant partnerskap ir att forhdllandet bygger pa tillit, ofta
baserat pA gemensamma métmetoder, férmégan att delta i multifunktio-
nella team och en villighet att dela viss nyckelinformation.

Forhallandet mellan ECR och Category Management

Begreppen Efficient Consumer Response och Category Management &r nira
relaterade. ECR utan CM é&r framférallt leverantorsfokuserad, dvs logistiskt
orienterad och domineras av kostnadsbesparingar.

CM handlar om varugruppsplanering. Detta beror pa att de flesta verk-
samheter blir storre och stérre och for att kunna hantera dem byggs en
organisation upp dér verksamheten delas in i varugrupper. Varje varu-
grupp far en roll och ett mal. “Space management” ir ett verktyg i CM och
ingdr i den taktiska planeringen. Det kan ofta vara ett bra forsta steg att
genomfdra en Space managementstudie. En férutsittning fér detta ar att det
finns information och en teknologi bakom som kan hantera och félja upp
varugrupperna. Svarigheten ligger ofta i att fa fram ritt statistik och forsalj-
ningsinformation. Utgdngspunkten dr konsumenten och det basta sittet ar
att utgd fran vad de handlar.
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4. Space Management

Space Managements omfattning
Grovt uttryckt kan Space Management sigas omfatta:

1. Butiksplanering ~ bygger pa en analys av butikens affarsidé och affirsstra-
tegi. Titta pd varje varugrupp och ge varan en roll utifrdn affirsidé:

¢ Profil (t ex farskvaruprofil; tjainar man ofta inga pengar pa, men krévs
for att locka kunder)

e Rutin
e Sisong
e Bekvamlighet

Dessa delas sen in i underroller. Utifrdn detta bestams vad som ska placeras
var i butiken — mjolk langst for att tvinga in alla kunder etc.

2, Varuplacering — dar man stiller frigor som:
e Vilka artiklar? (Bygger pa vilka varugrupper som &r definierade samt
butikens profil)
o Hur mycket utrymme skall de f4?
e Var i avdelningen
¢ Exponeringsplan

3. Inkoépsplacering ~ handlar exempelvis om:
o Littarbetade hyllor
¢ Hur ofta skall ink6p ske
¢  Hur mycket
¢ De som siljer mer skall ha stérre utrymme.

4. Aktivitetsplanering — handlar om:

» Vid kampanjer maste det kopas in storre volymer. Kellogs sdljer mer
vid kampanj an en okédnd vara vid samma kampanj
e Planering/Styrning av:
- sortiment
- exponering
- varuplacering
- utrymmen
- lager/hyllkvantitet
- omsittningshastighet
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Fordelarna med att tillimpa space management dr uppenbara, exempelvis:
e Bittre kundservice
¢ Minskade/anpassade lager
¢ Hogre forsiljning och bidrag (attraktiv hylla, mindre slut)
¢ Hogre produktivitet
e Bittre intryck for kund

e Stdrre kunskap om sortiment (“man utvecklar en kinsla fér produk-
terna...”)

Vad krivs fran en butik for att kunna jobba med space manage-
ment?

Den utrustning som kravs ir egentligen bara en vanlig PC med Windows,
forutom ett butiksdatasystem som producerar alla de mitetal som anvinds i
analysen. Hela systemet bygger pé att det finns bra kassainformation med
butiksdata per artikel. Butiksdata maste nollstillas regelbundet och uppdate-
ras med utpris och inpris. Det basta dr om datorn via ett natverk ligger on-
line med butiksdatasystemet, annars gar det dven bra att lisa in informatio-
nen frdn en vanlig diskett.

Fér att kunna utnyttja systemet fullt ut bor butiken vara sa stor att det
finns tillrickligt med personal som kan hantera det. Men dven om systemet
inte anvénds i sin fulla kapacitet borde varje butik dtminstone anvénda det
till sitt back-office. Det producerar basanalyser som varje butikségare borde
ha full kontroll éver, s& som “10 bista artiklar”, 10 bista mirken” och ”10
bésta leverantorer”, dvs pé vilka varor tjanar jag mest pengar.

Ett sdtt att binda kunderna till sig &r bl a den 6kade anvidndningen av
kundklubbar med tillhérande kundkort. Kombinationen kort och datakas-
sor gor att mojligheten till analys av konsumenternas inkop forbattrats
kraftigt. 1 kassaterminalerna finns all information man kan dnska om
kundernas och deras kdpbeteende. Varje artikel registreras. Med viss kreati-
vitet dr detta en outtomlig killa for effektiv planering och affirsutveckling.
Till detta skall laggas att handeln nu fétt tillgdng till betalningsflodet d& de
sjdlva i och med korten och insdtiningskonton hanterar kundens betalme-
del.
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TELDOKSs Sverigeprogram

TELDOKSs Sverigeprogram vinder sig med sina rapporter tll mindre foretag och mindre
kommuner i Sverige som ir anvindare av teleanknutna informationssystem. Aven relativt
sjilvstindiga mindre enheter i decentraliserade eller diversifierade storre foretag eller
kommuner bor ha glidje av Sverige programmets rapporter.

Dirtill sprids Sverigeprogrammets rapporter till TELDOKSs ordinarie lisekrets p3 ca 5.000
kvalificerade lisare. TELDOK sponsrar iven seminarier etc som utnyttjar Sverigepro grammets
rapporter.

Sverigeprogrammet har inletts 1993 med en Call for Ideas och 1994 med en Call for
Proposals. Programmet beriiknas pigd till och med 1996. Sarskilda upplysningar om
Sverigeprogrammet limnas av Goran Axelsson, adress se nedan.

Varfor ett Sverige-program? TELDOK tror att morgondagens framgingsrika anvindning
av teleanknutma informationssystem kan identifieras och kinnas igen redan idag. Tidig an-
vindning av framtida goda losningar finns att studera hos vissa foretag och andra organisationer i
Sverige och i utlandet. Minga foretag och kommuner kan forbittra sig sjilva genom ate studera
positiva forebilder och lira sig av detta.

TELDOK vill belysa en framtida (2-5 ir frin nu) framgingsrik anvindning av teleanknuma
informationssystem genom att lyfta fram goda prakukfall i dagens verklighet och behandla de
mdjligheter till effektivitet, Ionsamhet och tillvixt som de ir uttryck for. Sambandet med den
FoU, standardisering, normbildning, etc som bedrivs och den infrastrukeur (ultrastruktur) som
tillskapas bor ocksi visas upp.

I programmet ir vi inriktade p3 tvi speciella milgruppers behov av ridgivning och stéd: de
smi och medelstora foretagen i Sverige och de smi och medelstora kommunemnas behov. Det
ir hos dessa som den svenska tillvixten och samhillsekonomin avgérs.

Med den dramatik som utmirker minga foretags och kommuners livsbetingelser vill
TELDOKX speciellt belysa foretag och kommuner som “lyfter sig i hiret” — bl a 6kad
produkdvitet eller dkade affirs- och tjinstemajligheter — genom att anvinda teleanknuema
informationssystem. Sverigeprogrammet handlar alltsi om féretag och kommuner som lyckas
bra i Sverige — med eller utan en internationell eller europeisk verksamhet.

Behov och mojligheter fér mindre féretag

Tillvixtféretagen och de teleanknutna informationssystemen
Patrik Bolander och Roland Steen, Ahrens & Partners samt NUTEK

... har skrivit TELDOK Rapport 95 om Tillvixtforetagen och de teleanknutna informa-
tionssystemen. Rapporten visar med hjilp av praktikfall hur tllvixtforetagen anvinder
IT/telekom och vilka rid som kan ges till andra foretag.

TELDOKSs fadder har vant Birgitta Frejhagen, tel 08-725 87 00, fax 08-725 87 16, e-post:
birgitta@infokomp.se.

Den grafiska branschens utveckling mot digital kommunikation. Exempel
och synpunkter frin idé till trycksak
Bertil Hakansson, InfoCom

... har skrivit TELDOK Rapport 99 om Den grafiska branschens utveckling mot digital
kommunikation. Rapporten beskriver sex fall av digital trycksaksproduktion.

TELDOK: fadder har varit P G Holml8v, tel 08-713 95 68 fax 08-713 35 88, e-post:
pg_holmlov@fr.se.

Lir vid din ldst
Mats Utbult

... har sknivit TELDOK Rapport 103 om Lir vid din list. Rapporten handlar om lirande
pa arbetsplatsen med stdd av IT/telekom, inriktat pA mindre fSretag och mindre kommuner.
Rapporten behandlar siledes bl a det som kallas distansutbildning, distansinlirning, distans-
konsultation samt om IT-/telekom-stott inlirningsmaterial.

TELDOKS fadder har varit Peter Magnusson, tel 08-790 51 53, fax 08-21 32 82.
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Resurssndl logistik med stéd av IT-/teleanvindning
Magnus Swahn, ASG Transport Development

...skriver en minirapport om Resurssnil logistik med stéd av IT-/teleanvindning.
Rapporten kommer att f6lja upp de rapporter som TELDOK pi senare ir gett ut om
anvindning av IT/telekom i transporter samt annat publicerat material.

TELDOKSs fadder ir Géran Axelsson, tel 08-454 46 90, fax 08-758 58 88, e-post:
100271.1330@compuserve.com.

Teknik i butik — informationsteknologi i svensk dagligvaruhandel
Hagge Rilegard och Stefan Thorén

... har skrivit TELDOK Rapport 106 om Teknik i butik — informationsteknologi i
svensk dagligvaru handel.

TELDOKS fadder har varit P G Holmlgv, tel 08-713 60 08, fax 08-713 35 88, e-post:
pg_holmlov@fr.se.

Nyttan av elektronisk affirskommunikation for sméiforetag
Peter Fredholm

... har skrivit TELDOK Rapport 107 om Nyttan av elektronisk affirskommunikation for
smiforetag. Erfarenheter frin fem foretag.

TELDOKS fadder har varit Goran Axelsson, tel 08-454 46 90, fax 08-758 58 88, e-post:
100271.1330@compuserve.com.

En 5~8-drsvision for Sverige inriktad pd nya IT-tillimpningar i den
framvixande infrastrukturen...
B G Wennersten, Wennersten Info Network AB

... skriver en rapport om en 5-8-irsvision for Sverige inriktad pd nya IT-tllimpningar i den
framvixande infrastrukturen for informationshantering. 1 rapporten avses "hégpotentiella
tllimpningsomriden” beskrivas, bdde vad som hinder i resp tillimpning/bransch och de
mbjligheter till IT/telekomanvindning som forvintas.

Rapporten beaktar bl a IT-kommissionens rapport “Informationsteknologin — Vingar 3t
minniskans formiga” frin augusti 1994 samt EUs s k Bangemann-rapport “Europe and the
global information society™ frin juni 1994, liksom Europa-kommissionens uppféljningsplan frin
juli 1994,

TELDOK:Ss fadder ir Peter Magnusson, tel 08-790 51 53, fax 08-21 32 82.

Samverkan mellan mindre IT-foretag i Sverige for nya och bittre affirer
Christina Johannesson, Peter Kempinsky och Anders Berg, Forum for Business Administration

... skriver en rapport om samverkan mellan mindre 1T-foretag i Sverige for nya och bitwe
affirer. Rapporten kommer att beskriva framgingsrik samverkan som baseras p3 IT/tele-
anvindning.

Rapporten ger basuppgifter om Europas resp. Sveriges IT-branscher men har sin tyngdpunkt
pi de 46 prakdkfall dir mindre IT-foretag i Sverige samverkar for bittre "business”.

I rapporten ges rid till mindre IT-foretag (ev. via de konsulter etc. som direkt stodjer
mindre foretag). Fallgropar och lyckade méjligheter tas upp. Aven andra milgrupper in mindre
IT-foretag bedoms vilja lisa rapporten.

TELDOK: fadder ir Goran Axelsson, tel 08-454 46 90, fax 08-758 58 88, e-post:
100271.1330@compuserve.com.
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Behov och majligheter for mindre kommuner

Omsorg med IT pi dldre da’r
Kanl-Erk Andersson, Svenska Kommunférbundet, och Leif Ortman, Direct Concept AB

... har skrvit TELDOK Rapport 102 om Omsorg med IT p3i ildre da’r.

I Sverigeprogrammets rapporter finns normalt faktiska framitsyftande exempel pd I1T-
anvindning. Hir finns inte detta. I stillet dokumenteras ett arbete enligt Business Process
Reengineering-metodik (BPR) dir konkreta “idealfall” vad giller IT-anvindning tas fram via
arbetsseminarier. Rapporten inriktas p3 behov i mindre kommuner i sédra Sverige.
Anvindare, specialister och beslutsfavtare frin dessa kommuner har medverkat vid
arbetsseminarier.

TELDOKS fadder har varit Agneta Qwerin, tel 08-764 83 78, fax 08-712 28 19, e-post:
agneta_qwerin@fr.se.

Kommunala IT-16sningar f6r demokrati, samhillsservice och kunskap
Carl-Qije Segerlund, Segeria HB

... skriver en rapport om "Kommunala 1T-16sningar for demokrati, samhillsservice och
kunskap”. Rapporten kommer inte att fokuseras speciellt pd Medborgarkontor, som tas upp i s3
minga sammanhang, utan pi 1 T-lsningar for individens kontakter med kommunal verksamhet.
Vi forsoker att bredda perspektivet.

Rapporten behandlar bl a férvaltningarnas extemadministrativa service och stéd med IT samt
speglar anvindningen av IT i skolornas undervisning.

Syftet 3r att bidra till aut fokus i IT-utvecklingen inom offentlig sektor (framfor alle
kommunerna) frskjuts frn att ha ett internt till att f3 ett externt perspektiv.

Danska erfarenheter kommer att fSljas upp, dels eftersom de ir intressanta, dels eftersom
TELDOK redan har gett ut tvd Rapporter och en Planerings-PM om IT i danska kommuner
under 1992-93.

TELDOK:S fadder ir Goran Axelsson, tel 08-454 46 90, fax 08-758 58 88, e-post:
100271.1330@compuserve.com.

Behov och mojligheter for de anstillda

20 sekunder till jobbet
Lennart Forseback , Nyképings kommun

... har skrivit TELDOK Rapport 101 om 20 sekunder till jobbet”. Rapporten behandlar
IT-/telestott arbete som gor att enskilda arbetstagare kan arbeta en hygglig del av arbetsveckan
i den egna bostaden. Fokus ir siledes pd enskilda anstiillda minniskors liv och arbete dir de har
en betydande flexibilitet.

I rapporten beskrivs dven EU-arbetet pd omridet “"teleworking”. Rapporten avslutas med
analyser av utvecklingen och goda rid till hugade hemarbetare som vill ha nira till jobbet.

TELDOKXs fadder har varit Géran Axelsson, tel 08-454 46 90, fax 08-758 58 88, e-post:
100271.1330@compuserve.com.
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Nagra aktuella TELDOK-rapporter

Redan utkomna publikationer frin 1991 och senare kan bestillas gratis i enstaka exemplar frin
Direkt Svar, 08-23 00 00 (oppet 8-23 alla dagar) eller frdn Order_ TELDOK@fr.se. Ange
rapportnummer for siker leverans!

Den som i fortsittningen onskar erhdlla skrifter frin TELDOK far automatiskt och gratis alla
TELDOK Rapport och alla TELDOK-Info. Anumnil i s fall detta, liksom ev adressindringar etc, till
Anna Karlstedt, FAX: 08-32 65 24.

TELDOK Rapport 105

Resor i rum och tid

av Bengt-Ame Vedin

”En rapport som forsoker dra slutsaser, i efterhand, av observationer vi gjort under en rad
besok till olika linder pi studieresor som arrangerats av TELDOK.” Uppticker bland annat
nigra dterkommande, "eviga"” frigor, sdsom: Problemet att virdera 1T effekter; Problemet att
sprida lyckade (eller ftminstone:) erfarenheter; Branschglidning och konvergens; och “Den
bortglomda minniskan”

TELDOK Rapport 104

Utan IT stannar marknaden

av Bengt Carlsson

Beskriver de elektroniska finansiella och visar hur de fungerar, hur beroende vi ir av dem och
hur beroende de ir av information och informationsteknik (IT) — en del vore otinkbara utan
IT! Marknaderna — ibland kallas de "marknaden” — beh6vs och deras betydelse kommer bara
att 6ka. Informationen pd marknaderna — "en idé om dagen!”- formedlas inte bara genom alle
fler, allt dyrare och alltmer komplexa informadons- och affirssystem; i framtiden blir ocks3
personliga kontakter paradoxalt nog innu viktigare.

TELDOK Rapport 103

Lir vid din ldst

av Mats Utbuft

En serie djupintervjuer med pionjirer och praktiker inom distansutbildning dir senast
tillgingliga dator- och teleteknik utnyttjas, dir tekniken i sjilva verket ofta fram fSrallt ir
program, bide i meningen s3dana som styr tekniken och sddana som direkt piverkar den
uppliggning och det innehill som betingar sjilva undervisningen. Utbildningssituationerna kan
beskrivas som brevkurser; som forlingda klassrum eller som levande bécker.

TELDOK Rapport 102

Omsorg med IT pd dldre da’r

Karl-Erik Andersson & Leif Ortrnan

Alltfor ofta har det visat sig inte bara poingldst utan t o m forodande ate infora IT i existerande
organisationer och arbetsformer, ett resultat som lew till fokus pi en nyutvecklad metod
"processen i fokus”, business process reengineering eller BPR, dir man i stillet brjar med att
genomlysa vilka arbetsprocesser som utfors for att ni visa effekter och mil — arbetsprocesser i
stillet for organisatoriska enheter hamnar i fokus. Personal inom fyra kommuner har hir deltagit
i arbetsseminarier och bidragit med sin djupa praktiska kunskap frin dldreomsorgen for att
identifiera och beskriva processer och sedan férbittra dessa. Om man bogjar med de tekniska
méjlighetena utvecklas efter hand ocks3 en rad krav som skall seillas p4 IT.

TELDOK Rapport 101

20 sekunder till jobbet. Distansarbete frdn bostaden

Lennart Forsebdck , Nykdpings kommun

Rapporten behandlar IT-/telestott arbete som gor att enskilda arbetstagare kan arbeta en
hygglig del av arbetsveckan i den egna bostaden. Rapporten avslutas med analyser av
utvecklingen och goda rid till hugade hemarbetare som vill ha nira il jobbet.
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TELDOK Rapport 100

IT i skolan

av Lars Bolander

En allsidig och djupgiende bild av vad som sker med IT i det svenska allminna skolsystemet,
dels ambitioner och planer, dels konkreta satsningar. Utblickar mot Danmark och Storbritannien
samt internationella “Lirandekedjor” finns ocks med.

TELDOK Rapport 99

Den grafiska branschens utveckling mot digital kommunikation. Exempel
och synpunkter frin idé till trycksak

av Bertil Hakansson

En serie reportage frin foretag som arbetar med olika aspekter av digital produktion av tryck-
saker, vilket inte enbart ir tryckerier utan ocksi till exempel foretag som erbjuder digitala
bilder. Inneh3llet handlar allts3 om behandling av sivil bilder som text same naturligtvis om hur
dessa bearbetas och hanteras liksom om kommunikation, specifikt ISDN.

TELDOK Rapport 98

Foretagande i informationsteknologi. Erfarenheter frdn fyra fall: Telebild,
Trans Net, Minitel och TeleGuide

av Gdran Asplund

Beskriver och soker analysera forfattarens erfarenheter frin fyra fall av datakommunikations-
system med ambitioner till bred spridning. Bland dessa ir franska Minitel som tjinat som
forebild for Telebild och TeleGuide. Det fjirde fallet dr Trans Net.

TELDOK Rapport 97

Viga Vara Visionir. Om att anvinda videokonferenser idag och imorgon
av Tiina Ladrd

En s3vil teknisk som marknadsinriktad rapport om videométen, bl a om standardisering,
utvecklingstrender i stort, dvs vad giller anvindningen och vad giller "bordssystem®. Vidare
beskrivs vilka som driver pi — bl a leverantérer, EU, nitoperatorer. Ett sirskilt kapitel handlar
om utbildning via video. Illustrerad.

TELDOK Rapport 96

Sett och Hért via bildkommunikation — anvindningsomrdden och
erfarenheter

av Susanne Johansson och Susanne Stenbacka

Beskrivning av bildkommunikation inom tre foretag, fem utbildningsanstalter, i ett par fall av
forskning och teknikspridning samt tre olika "samhillsprojekt”. Erfarenheterna sammanfattas
och tekniken beskrivs dversiktligt. Det finns dven en kort framskrivning fér omriden som
rittsvisende, forsikringsbolag, handikapphjilp och distansarbete.

TELDOK Rapport 95

Tillvixtforetagen och de teleanknutna informationssystemen

av Patrik Bolander och Roland Steen

Innehiller dels en utforligare beskrivning av hur fem "dllvixtforetag” definierade som sidana
som vixer med mer 3n 20 procent ivolym per &r i minst fem 4r anvinder teleanknutma
informationssystem, dels en serie telefonintervjuer med trettio féretag i samma kategori.

TELDOK Rapport 94

Myter om IT

av Bengt-Ame Vedin

Beskriver femton vanliga myter om IT. Dessa kan delas in i olika kategorier, t ex sidana som
hinger samman med att “investeringar i IT" ir kvalitativt annorlunda jimfort med traditionella
investeringar. Det finns ocksi extrapolationer av erfarenheter tll exempel frin franska Minitel
eller amerikansk bildtelefoni som riskerar att leda fel. Och ITs kraftfullhet lurar oss ibland dll
Svertro. ~ Omtryckt tre gdnger!
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TELDOK Rapport 93

Den svenska marknaden foér online, audiotex och CD-ROM

av Lars Klasén och Anders Olofsson

Beskriver framvixt, nulige, utveckling och tendenser med utgingspunkt frin online-
marknaden. Det ir den forsta samlade och utforliga redogorelsen for hela den svenska
marknaden for publika databaser. Audiotex och CD-ROM har tagits med eftersom det dven
hir ofta handlar om samma typ av information ach de innebir altemativa distributionsvigar.

TELDOK Rapport 92

Japan — teknik, slagord, genomférandekraft

av Bengt-Ame Vedin, P G Holmlov, Gull-May Holst, Anna Karlstedt (redaktorer)

Rapportering frin en studieresa till informationsteknikens Japan i november 1993; specielle
fokus bl 2 p3 avancerad forskning typ virtuell verklighet, anvindarvinliga tekniska system och
aktuella produktionssystem typ i bilindustrin.

TELDOK Rapport 91

NII - USAs elektroniska motorvigar, alias Infobahn

av Gull-May Holst och Bengt-Ame Vedin

Ett reportage om utvecklingen i USA av idéerna om elekeroniska motorvigar — the National
Information Infrastructure — som Liget var viren 1994. Tonvikten ir p3 lagstiftningsprocessen,
dvs presidentens initiativ och Kongressens behandling av lagforslag.

TELDOK Info 15

Elektroniska marknader — dagligvara och vision

av Bengt-Ame Vedin

Innehall: Beskriver marknaders funktionssitt och med utgingspunkt frin denna beskrivning
vad man bdr kunna vinta sig av olika elekironiska marknadsfunkuoner, sisom
informationséverforing, avtalsslutande och betalning. Ger ett stort antal exempel frin mycket
skiftande typer av produkter och tjinster liksom olika typer av nit, sdsom sidana for EDI, olika
borser, CompuServe ~ och si, forstls, Intemet.

TELDOK Info 14

Mobila telekommunikationer -~ en handbok

av Bengt G Malleryd

En Gversiktlig rapport dver rubrikens tema, som allts3 inte enbart omfattar mobiltelefoni men
iven mobil radio, mobila data, personsékning, sladdlésa telefoner etc.

Via TELDOK 25

Informationstekniken nu, di, sedan — Rapport frin ett seminarium

av Bengt-Ame Vedin (redaktér) och Mats Fridlund (nedtecknare)

Rapport frin ett dagslingt seminarium — med 4tta fascinerande talare — om "IT nu, d3, sedan”
vilket arrangerades av IVA och Tekniska Museet i samband med IT-festivalen 1994. Visar att
utvecklingen tar Lingre tid 4n man tror (tro inte att genombrottet ir nira bara for att man kan se
en klar vision!). Men utvecklingen — dven om den tycks ske som av en slump — borjar ofta
med en idé eller vision.

TELDOK Referensdokument L

55 rapporter frin TELDOK 1991-1995

Bengt-Ame Vedin

Korta beskrivningar om innehillet i 55 av TELDOKS skrifter.
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Publikationer fran TELDOK sedan 1992

Redan utkomna publikationer frin 1991 och senare kan bestillas gratis i enstaka exemplar frdn
DirektSvar, 08-23 00 00 (6ppet 8-23 alla dagar) eller frdn Order_ TELDOK@)fr.se. Ange
rapportnummer for siker leverans!

Den som i fortsittningen onskar erhdlla skrifter frin TELDOK fdr automatiskt och gratis alla
TELDOK Rapport och alla TELDOK-Info. Anmal i s fall detta, liksom ev adressindringar ete, till
Anna Karlstedt, FAX: 08-32 65 24.
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TELDOK Rapport

Nyttan av elektronisk affiskommunikation fér smiforetag. Erfarenheter frin fem
foretag. Juni 1996.

Teknik i budk - informationsteknologi i svensk dagligvaruhandel. Juni 1996.

Resor i rum och tid. April 1996.

Utan IT stannar marknaden. April 1996.

Lir vid din list. December 1995.

Omsorg med IT p3 ildre da’r. December 1995.

20 sekunder till jobbet. Distansarbete frin bostaden. Oktober 1995. Finns dven pd
engelska som 101E.

IT i skolan. Augusti 1995.

Den grafiska branschens utveckling mot digital kommunikation. Augusd 1995.
Foretagande i.informationsteknologi. Erfarenheter frin fyra fall: Telebild, Trans Net,
Minitel och Tele Guide. Juli 1995.

Viga Vara Visionir. Om att anvinda videokonferenser idag och imorgon. Juni 1995.
Sett och Hért via bildkommunikation. Juni 1995.

Tillvixtforetagen och de teleanknutna informationssystemen. Maj 1995.

Myter om IT. April 1995.

Den svenska marknaden for online, audiotex och CD-ROM - framvixt, nulige,
utveckling och trender. Mars 1995.

Japan — teknik, slagord, genomférandekraft. Juni 1994.

NII — USAs elektroniska motorvigar, alias Infobahn. Juni 1994,

Telestugor, telearbete och distansutbildning. Juni 1994.

Office Information Systems in the United States and Sweden. Maj 1994.

Arbete i nitverk och forindrad ninngsstrukeur. Maj 1994.

Informationsteknik och handikapp. Mars 1994.

The TELDOK Yearbook 1994. December 1993. Finus dven pd svenska som 86.

Vird och rid pd trdd. Reportage om distansdiagnostik och telemedicin... Februari 1994.
"Bootstrapping™ — en strategi for att forbittra formigan till bittre formiga. November
1993. SLUT

Minskliga méten med mindre méda. Anvindare berdttar om ... 90-talets enklare och
billigare videomatesteknik. September 1993,

Danmark... Framgingsrika medborgarkontor och hég "IT-temperatur” i enskilda foretag
och regioner. Juni 1993. SLUT

Danskt brobygge pigir. Sociala forsok med informationsteknologi. Juni 1993, SLUT
ESPRIT, EUREKA och RACE - tre pan-europeiska IT-satsningar. The TRUE story!
Februani 1993.

Fler fyllda frakter med elektronisk asfale — for transportérer p4 god vig till EGs inre
marknad. December 1992.

Nirbilder. I. Kommunpolitiker i datadldern. 1. Kommunerna och datalagen. December
1992.

Telematik for italienska smiforetag. December 1992.

Teleginster. November 1992,

Lonsam logistik — med sikte p4 2000-talet. Fem exempel p3 hur informationsteknik
stodjer och forbittrar logistiklosningar hos transportforetag. September 1992. SLUT
Mobil telekommunikation inom skogsbruket. Juni 1992.

I en réd liten stuga nervid sjon vill jag jobba. Mars 1992.

Telematik och handikapp i arbetslivet. Mars 1992,

CSCW - A Promise Soon to be Realized? Mars 1992. Endast pd engelska!
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Elektroniska marknader — dagligvara och vision. December 1995.
Mobila telekommunikationer — en handbok. Maj 1994.

Tala i bild. En skrift om bildkommunikation. Juli 1993.

Nya affirsmdjligheter med faksimil Sverforing. Februari 1992,

Raést- och talsvarssystem i informationsteknologins ginst. Januari 1992,
Multimedia i ett anvindarperspektiv. Januari 1992. SLUT

TELDOK Referensdokument
55 rapporter frin TELDOK 1991-1995. Oktober 1995.
Utgivning 1981-1991. April 1992.

Via TELDOK

Informationstekniken nu, di, sedan. Juni 1995.

Tvivigs multimediakommunikationer i USA. Mars 1994.

Gruppvara i praktiken. Mars 1994.

Electronic Publishing — elektronisk forlagsverksamhet. December 1993.
Information Technology, Social Fabric. Maj 1993. Endast pd engelska!
Effektivare godstransporter — Praktikfall Bergslagen. Mars 1993.
Telesystemet i forvandling. April 1992,
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Teldok

Morgondagens framgingsrika
anvindning av teleanknutna infor-
mationssystern kan identifieras och
kinnas igen redan idag. Tidig
anvindning av framrida goda
16sningar finns ate studera hos vissa
foretag och organisationer i Sverige
och utlandet. Minga foretag och
kommuner kan forbittra sig sjalva

genom att studera positiva forebilder.

TELDOK vill belysa framtida
(2-5 3r frin nu) framgingsrik
anvindning av teleanknutna infor-
mationssystem genom att lyfta fram
goda praktikfall 1 dagens verklighet
och behandla de majligheter till
effektivitet, lonsamhet och tillviixt
som de dr uttryck for. Detta sker i
TELDOKSs Sverigeprogram.

Programmet inriktas pa tvi
milgruppers behov av radgivning
och stdd: de smd och medelstora
foretagen i Sverige och de smi och
medelstora kommunerna. Det ir hos
dessa den svenska tillvixten och
samhillsekonomin avgors.

Med den dramatik som utmirker
miénga féretags och kommuners
livsbetingelser vill TELDOK speciellt
belysa féretag och kommuner som
lyfter sig i hiret” — till 6kad
produkuivitet eller 6kade affirs- och
yianstemojligheter — genom att
anvinda teleanknutna informations-
system.

Sverigeprogrammet handlar allts3
om foretag och kommuner som
lyckas bra 1 Sverige — nu, med
framtidens teknik och site att arbeta.

Sverigeprogrammets rapporter
sprids, forutom till smi och medel-
stora foretag och kommuner, till
TELDOKS ordinarie lisekrets pd ca
5.000 kvalificerade lasare. TELDOK
sponsrar iven seminarier etc som
utnytyjar rapporterna 1 Sverigepro-
grammet.

Sverigeprogrammet beriknas pigl
till och med 1996. Upplysningar
limnas girna av Goran Axelsson,
100271.1330@compuserve.com
eller 08-454 46 90.
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