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Foretal

Anvindningen av IT- och telekom-system for att stodja verksamheten 1 foretag véaxer
fram allt mer.

For ndgra r sedan var EDI ("electronic data interchange™) p4 méngas ldppar och det
bildades en rad bransch-grupper for att utveckla normerade EDI-meddelanden som
foretagen kunde anvinda. Detta fortsédtter med oforminskad styrka, men vicker inte
samma uppméirksamhet som tidigare. Elektronisk handel (e-handel, digital commerce)
mellan affédrspartners dr dagens inneord och det pagér flera stora projekt 1 Sverige, och
valdigt manga stora projekt i Europa och i virlden i 6vrigt.

I verkligheten kan vi sammanfatta bada dessa tillimpningsomréden, och troligen négra
fler, under den lite knastertorra rubriken “elektronisk affirskommunikation”. Det ér vil
det, som det handlar om!

Det ar vil ként att stora foretag sedan ménga ar har en lang rad informationssystem
som faller under begreppet elektronisk affairskommunikation. Foretagen kan ha egna
system, eller de kan kdpa tjanster, av detta slag, som nagot annat foretag tillhandahaller.

Nar Peter Fredholm, Emeda Information HB, kom till TELDOK med idén att i
TELDOKSs Sverigeprogram skriva en rapport om “Nyttan av elektonisk affarskommu-
nikation for sma foretag” s& var det en vild chansning. I rubriken ligger ju att det finns
sma foretag i Sverige som har detta i drift, och som &r villiga att berdtta om sin nytta och
sina erfarenheter. Peter, med rikt forflutet i gamla Handelsprocedurrddet och stor kdnna-
re av EDI i Sverige, foreslog ett samarbete med Foretagarnas Riksorganisation, som
organiserar en stor del av de foretag, som har mojlighet att borja anvanda “elektronisk
affirskommunikation”.

TELDOK tycker att Peter Fredholm har lyckats pé ett fortriaffligt sitt. Har finns fem
konkreta foretag, med man och allt, i olika branscher, som anvinder denna typ av
system, och som bjuder pé sina erfarenheter och kunskaper. Hér finns Peters analyser
och jamforelser mellan foretagen, och en modell (kapitel 7) for hur andra foretag kan sdka
att infora dessa system 1 egen verksamhet, for att forbittra affarerna.

Samarbetet med Foretagarna (FR) véntas leda till att TELDOK-rapporten ska anvén-
das bl a vid en storre seminarieserie under 1996 som FR arrangerar.

Tiden 4r mogen i Sverige for ett brett och massivt inférande av elektronisk affars-
kommunikation hos smé foretag. Vi hoppas att Peter Fredholms rapport kan ge solida
och konkreta erfarenheter i denna utveckling.

Tack Peter Fredholm, och tack Foretagarna, for samarbetet.

OrdfGrande Ansvarig
TELDOK Redaktionskommitté TELDOKSs Sverigeprogram
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Redaktorens forord

Efter att 1 flera ar arbetat med utbildning, praktiskt inforande samt med att skriva i &mnet
elektronisk affarskommunikation, nistan uteslutande pa och for stora foretag, sé var det
med stort intresse jag tog mig an uppgiften att studera fem praktiska fall av elektronisk
handel pa sma foretag.

Initiativet att belysa nyttan av elektronisk affirskommunikation hos smé foretag 1 en
TELDOK Rapport kom fram i ett samarbete mellan mig och Gaby Roseen, Foretagarnas
Riksorganisation. Foretagarnas kommer aktivt att delta 1 arbetet med att sprida kunskap
kring elektroniska affarer for sma foretag for att sdkerstilla att &ven mindre foretag
inkluderas 1 den utveckling som pagar.

Ibland hors dystra profetior om att smé foretag kommer att slés ut for att de inte har
resurser att hinga med i den snabba tekniska utvecklingen. Jag tror att det i minga fall ar
tviartom. Med den nya tekniken ar det till exempel inte ldngre lika aktuellt att ha en
massa siljare som representerar foretagets varor och tjanster. Ute pa nitverken mérks
det inte om ett foretag ar stort eller litet!

Trots att smaforetagen egentligen har mindre resurser 4n sina storre konkurrenter sa
ersétts det av engagemang, snabbhet och kénsla. Véra fem praktikfall visar alla att de
snabbt kunnat ta till sig ett nytt tekniskt koncept som ménga avsevért mycket storre
foretag annu inte maktat med. Ett litet foretag har ocksa gott om sunt fornuft, och det ar
betydligt viktigare @n att bara kdpa in en massa ny teknik. I sista &nden krévs bra idéer
om hur tekniken ska anvéndas for att skapa fordelar for kunderna.

Smaforetagen sigs vara Sveriges chans till fortsatt vilstand och en plats bland de mest
utvecklade landerna. Informationsteknik sdgs vidare vara av stor vikt for att utveckla de
svenska sméforetagen. Att dra nytta av de erfarenheter som dragits av fem ganska sméa
foretag, fran olika branscher och med olika forutsittningar, bor kunna ge inspiration och
praktiskt anvindningsbara idéer till andra sma- och medelstora foretag om hur man kan
gé tillvaga. Egentligen finns det mycket i de fem praktikfallen som &r aktuellt ocksé for
ett stort foretag.

Min forhoppning ar darfor att den hir Teldok-rapporten ska kunna anvéndas som
inspirationskélla och larande exempel och leda till att sma foretag ska fé idéer till hur de
kan anvinda elektronisk affirskommunikation i sin verksamhetsutveckling.

Trevlig lasning!

Dotor Fredholm
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1. Sammanfattning

BCA Gijuteri & Verkstad AB i Eskilstuna, ROSLAGSJARN MED FARG AB i
Norrtélje, Tegnér & Son AB i Stockholm, Lagerdistribution i Stockholm AB som ligger i
Nacka och DORAB AB 1 Bankeryd, alla har de som gemensam ndmnare att de &r ganska
sma foretag, de anvinder elektronisk affarskommunikation och de &r framgangsrika. En
viktig ingrediens for framgéng har varit att utnyttja vad den nya kommunikations-
tekniken har att erbjuda i form av mojligheter till utveckling av foretagens verksamhet.

Den hir rapporten berdttar om hur elektronisk affarskommunikation kan anvéndas for
att effektivisera en verksamhet och skapa bittre relationer till kunder och leverantorer.
Ibland hors argumentet att den hér typen av teknik endast dr intressant for de stora
drakarna i niringslivet. Rapportens fem foretag ar bevis pa att den forestéllningen ér fel.

Istéllet handlar det om att tusentals sma- och medelstora foretag i Sverige borde satsa
pa att anvinda samma typ av teknik for att utveckla sina foretag. Hér finns en drivkraft
for tillvixt och en mdjlighet for svenska foretag att bli attraktivare pd den internationella
marknaden. Anda viljer tyvirr manga foretag att vinta tills elektronisk affirskommu-
nikation blir ett krav fran kunderna. Férhoppningsvis ska den hér rapporten bidra till att
oka insikten av vikten av att satsa nu — och utnyttja mojligheterna istillet for att passivt
avvakta det som dndd kommer.

Anvindningen av elektronisk affairskommunikation har utvecklats olika snabbt i olika
branscher. Leverantorer till tillverkningsindustrin har storst krav pa den hér typen av
kommunikation. Langst fram finns fordonsindustrin och deras underleverantorer, foljt av
elektronik-, livsmedel-, kemi- och byggindustri. Inom handelsomrédet har bade
dagligvaru- och en del fackhandelskedjor borjat stilla krav pa sina varuleverantorer. Nu
har dven offentlig sektor inlett en omfattande satsning for att effektivisera sina inkdp av
varor och tjanster med stod av olika typer av datakommunikation, vilket naturligtvis
berdr vildigt ménga inom néringslivet. En grov berdkning visar att antalet sma- och
medelstora foretag som finns inom de hir branscherna dtminstone dr mellan 25 och
50.000, samtidigt finns indikationer p4 att bara ngra hundra av dem har borjat anvdnda
elektronisk affairskommunikation i ndgon storre omfattning.

Lite av begreppsforvirring

Elektronisk affarskommunikation &r ett vitt och diffust begrepp. Ibland kallas det
elektronisk handel, vilket kanske &r ett battre namn eftersom elektronisk handel inte later
s& tekniskt. I USA och Storbritannien anvinds uttrycket “electronic commerce”, men
den svenska Gversdttningen ger ett intryck av att tekniken endast kan anvéndas mellan
kopare och séljare. Vad man an véljer att kalla begreppet ar det ett sitt att effektivt
knyta samman tva verksamheter for att skapa effektivare processer for handel,
transporter, betalningar och mycket annat.

Elektronisk affairskommunikation 4r varudatabaser pa Internet, modemuppkoppling
till en leverantors ordersystem, elektronisk post, och inte minst, elektroniska medde-
landen som order, leveransplaner, fakturor och aviseringar som automatiskt dverfors
direkt mellan datorsystemen pa olika foretag. Det later kanske tekniskt, men vara fem
foretagsexempel visar att det i allra hogsta grad dr en verksamhetsfraga, snarare dn en
teknikfraga.
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Mer verksamhet éin teknik

“Datorisering dr viktigt, men att anvdnda datorn som en skrivmaskin med ovanligt
stort minne ger endast begrdnsade fordelar. Om man ddremot ldter datorn prata med
kundens datorsystem, okar nyttan dramatiskt och alla parter gér besparingar.
Kommunikation tillfor helt enkelt mer av verksamhetsfordelar. Detta dr ndgot som bdde
vi sjdlva och vdra kunder kan intyga”.

Orden kommer fran Goran Skog, VD och égare till Lagerdistribution i Stockholm AB,
ett foretag med 15 anstéllda, vars konkurrenter dr véldigt mycket storre och resurs-
starkare. Genom att utnyttja elektronisk affarskommunikation som bade séljargument
och besparingsmetod har Lagerdistribution kunnat skapa en stabil och 16nsam nisch i1 en
annars tuff bransch.

”Det viktigaste dr dndd att vi inte bara datoriserat, utan hela tiden tinkt efter hur vi
ska kunna dndra verksamhetsrutinerna och utnyttja IT-investeringarna for att jobba
smartare’.

Citatet #r fran Olle Andersson, #gare till ROSLAGSJARN MED FARG AB i Norr-
tdlje, en pionjédr inom elektronisk affirskommunikation. P4 Roslagsjirn ér visionerna
manga och foretagets inriktning, och till och med affarsidé, star under kontinuerlig
omprovning.

En nédvéndighet for att klara 6vergangen till effektivare processer och nya arbetssitt
ar att medarbetarna 1 foretaget stodjer forandringen och genom motivation och entusiasm
tillfor sina idéer om hur verksamheten ska forbéttras. Det handlar darfor om att forst
utveckla ménniskorna 1 foretaget, och forst dédrefter nya affarsprocesser och tekniska
16sningar. Aven om utbildning #r viktigt visar det sig att intresse och sunt fornuft ricker
mycket 1angt, och det dr tva saker som det brukar finnas gott om pd sma foretag.

“Man dr liten men ska leva som en stor. Problemet dr bara att vi inte har tillrdckligt
med resurser. Aven om kompetensen finns sd réiicker inte tiden till”".

Martin Lindblom é&r deldgare till BCA Gjuteri & Verkstad AB i Eskilstuna. Trots
Martins dystra ord har BCA med 20 anstillda kunnat hdvda sig med framging mot
betydligt storre konkurrenter i vérldens tuffaste bransch, att vara underleverantor till
fordonsindustrin. Redan pa 80-talet skedde affirskommunikationen elektroniskt med
Scania, den storsta kunden. Och Scania kan bara bekrifta: Vi inleder bara den hér typen
av samarbete om leverantoren dr mycket bra och vi tror pa dem langsiktigt”.

BCA ér en indikation pa att elektronisk affarskommunikation for ett litet foretag inte
bara handlar om att utveckla verksamheten. Stora foretag kriver i allt storre omfattning
elektroniska informationsfloden, och for det lilla foretaget blir det snabbt en fraga om att
stélla upp eller forsvinna. Kravet kom forst till fordonsindustrins underleverantdrer, men
dyker nu upp i allt fler branscher.

“Det bdista sdittet att skaffa kunskap och erfarenhet dr genom projekt. Vi har varit
mdna om att suga tag i de testprojekt som dykt upp vilket i ett tidigt skede givit var
personal erfarenhet. Ndr tekniken blir mer spridd dr det for sent att ldra sig. Helt
plotsligt dr kunderna redo, elektronisk handel blir ett kundtryck och da dr det sd dags
att skaffa kunskap”.

Leif Larsson dr VD och deldgare pa Dorab, en leverantor av kontorsmaterial fran
Bankeryd, som med genomténkta tjdnster baserade pd elektronisk affarskommunikation,
snabbt kunnat 6ka sina marknadsandelar.
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“Under de hdr veckorna inforde vi inte bara elektronisk affdrskommunikation, var
verksamhet fordndrades i grund och botten”.

John Baumgartner ansvarar for logistik pa Tegnér & Son, en vin- och spritdistributor
som pd mycket kort tid gick frdn en liten verksamhet nédstan utan datastod, till en
mycket sofistikerad 16sning vad géller bdde verksamhetsutformning och teknik. Foretaget
har lyckats vixa exceptionellt med en mycket mattlig 6kning av antalet anstéllda, och
visar att &ven sma foretag kan infora avancerad teknik pa kort tid och med stor framgang.

For- och nackdelar

Overlevnad, tillviixt, 1dnsamhet och konkurrenskraft ir nyckelord som kommer fram
under intervjuerna med de fem foretagen. Intervjuerna kommer att handla ganska lite om
teknik, anda ryggar sikert de flesta sma foretag tillbaka for elektronisk affairskommu-
nikation eftersom det uppfattas som tekniskt och besvirligt.

Det visar sig att det tekniska fungerar bra, flera av foretagen talar i och for sig om en
del intrimningsproblem, men bade upphandling av teknik och 16pande drift har fungerat
mycket bra. Kanske for bra anser ett par av foretagen. Néar det vél hander nagot fel ar det
svért att komma 1hdg vad som ska goras. Att skaffa egen kunskap eller etablera nédra
samarbete med en extern IT-leverantor blir darfor mycket viktigt for att inte verksam-
hetskritiska system ska bli stdende. Alternativ 1 form av reservrutiner méste finnas till
hand, dven om fel vildigt sdllan uppstar.

Kostnaderna dr heller inte sa dramatiska nér de sétts 1 relation till de fordelar som
uppnas. Flera av foretagen talar om mycket korta dterbetalningstider, ofta under ett
halvar, dven om det ar svart att kalkylera en del av fordelarna.

En sadan fordel ar féarre fel. Nér datorerna tar 6ver de administrativa rutinerna blir
saker ratt frdn borjan, det dr en mycket samstimmig erfarenhet fran alla fem foretagen.

En annan pétaglig, men svarare fordel att genomfora, dr forandring av arbetsrutiner.
Det giller att verkligen kunna &ndra pi séttet som arbetet 1dggs upp internt. Elektronisk
affarskommunikation ger mojlighet att inte bara forédndra, utan dven ta bort de arbets-
uppgifter som inte tillfor virde. Arbetet med att identifiera onddiga och ineffektiva
arbetsuppgifter krdver mer av sunt fornuft dn specialistkunskaper.

Aven om arbetsuppgifter har forsvunnit pa alla fem foretagen s harinte personal
fristéllts. Elektronisk affairskommunikation har varit en drivkraft till tillvixt och ar en av
anledningarna till att foretagen gar bra och véxer, vilket gjort att personalen kunnat arbeta
med viktigare arbetsuppgifter. Ett bra exempel &r Lagerdistribution dér lagerpersonalen
far sina arbetsuppgifter direkt frdn kundernas datorsystem. Det sker genom att
informationen i lagersystemet pa Lagerdistribution stindigt uppdateras fran kundens
system dnda ut till terminalerna pd lagret. Det behovs alltsd ingen omvig via nagon
tjinsteman pa kontoret for att planera arbetet.

Det finns ingen anledning att vénta pd att tekniken ska bli billigare och béttre. Det blir
den i och for sig hela tiden, men det 4r idag som det ar rétt 14ge att anvénda elektronisk
affarskommunikation som ett konkurrensmedel. Stora foretag soker leverantorer med
mdjlighet att kunna kommunicera affarsinformationen automatiskt och elektroniskt. Om
ett par, tre a&r kommer det att vara allmént spritt och dé &r det inte ldngre ndgon
konkurrensfordel. Tekniken ar idag tillrackligt stabil for att det inte ska vara nagra storre
risker.
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Andrade rutiner i verksamheten tillsammans med elektronisk affirskommunikation ger
forutsdttningarna for okad konkurrenskrafft.

For ett litet foretag kommer det allt fler nyckelfardiga 16sningar pd marknaden. Inte
minst genom Pharos-projektet som syftar till att etablera fardiga systempaket som
vénder sig till smd- och medelstora foretag. Ett drygt 10-tal administrativa system med
sammanlagt mer dn 20.000 kunder far i ndsta version en standardiserad 16sning for att
kommunicera elektroniska meddelanden. Aven inom projektet elektronisk handel tas
fram system for sma foretag att kommunicera elektroniskt. Systemen ska vara fardiga
under 1996 och 1997 och kommer att paskynda 6vergéngen till elektronisk handel.

Som forsta steg for de foretag som vill borja lite forsiktigt, kanske det kan vara
lampligt att skaffa ett abonnemang for 5-6.000 kronor per ar som ger information om en
marknad pa mer dn 5.000 miljarder kronor per ar, nimligen upphandling av offentliga
varor och tjdnster 1 Europa. 1.500 foretag svenska foretag fér regelbundet information om
vilka upphandlingar som ar aktuella inom deras produkt- eller tjansteomrade. Siffran pa
antalet foretag som anvédnder den informationskéllan borde istéllet vara 100.000.

Elektronisk affirskommunikation bygger i allra hdgsta grad pa samarbete. Forsok hitta
en lamplig kund eller leverantdr att borja med. Kanske gar det att samarbeta 1 branschen
eller pa orten sa att flera kan vara med och dela pa initiala kostnader. Titta ocksa pé hur
andra har burit sig at, det finns ingen anledning att uppfinna hjulet igen. Skaffa gdrna
extern konsulthjilp som vigledning, men glom inte att elektronisk affairskommunikation
ska anvéndas till att utveckla verksamheten, och det méste foretagsledning och de som
arbetar i verksamheten vara med om att utforma.

Lisanvisning
Efter sammanfattningen foljer en beskrivning av de fem foretag vars verksamheter ligger
till grund for den hér rapporten. Vart och ett av foretagen belyses forst generellt for att
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ge en bakgrund och forstielse. Rapporten fortsitter sedan med en genomgang av hur
foretagen genomfort elektronisk affarskommunikation och vilka foérdelar och konse-
kvenser det medfort.

Efter de fem foretagsexemplen gors en jimforelse mellan foretagen tillsammans med
tillhoérande slutsatser. I slutet av rapporten ges en fristiende overblick av omradet
elektronisk affarskommunikation for att ge intresserade ldsare en djupare forstaelse for
vad tekniken innebiér, hur den kan anvindas och vilka kostnader och féllor det finns vid
inforande.

Sist 1 rapporten finns bilagor i form av ordlista, referenser och kontaktlista for den
som vill g vidare inom omradet.
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2. Introduktion till elektronisk
affarskommunikation

2.1 Vad ar elektronisk affarskommunikation

I den hir introduktionen ges en inledande inblick av vad elektronisk affirskommu-
nikation &r, varfor det ar sa intressant och hur det kan inforas. Senare i boken, kapitel 5
och 6, ges mer utforliga forklaringar till den som é&r intresserad av en fordjupning.

Som inom s& manga andra omraden rader det inom omradet elektronisk afférs-
kommunikation en viss begreppsforvirring. Nar foretag utbyter information elektroniskt
finns det en rad olika namn, begrepp och koncept som florerar som etikett pa
foreteelsen. Visserligen finns det en rad olika metoder for att dverfora information
elektroniskt, men eftersom de olika metoderna mer &r att betrakta som koncept snarare
an standardiserade foreteelser, ldgger olika personer, branscher och leverantorer in olika
tolkningar och definitioner pa nagot som ibland kanske &r samma sak. Det hela &r lite
beklagligt eftersom det leder till att ménga foretag, inte minst de sma, kidnner ett naturligt
motstdnd mot att sitta sig in i omradet.

Elektronisk post

E-mail
Internet
E-post Messaging

Produktdatabaser \w\\\w
Elektronisk handel CD-ROM

On-line

EDI
Edifact Hybrid-EDI

AMT

EC :
T Clearing house

Electronic commerce EDA

Alla begrepp som florerar leder till att omrddet upplevs som rorigt.

I England och Amerika blir det allt vanligare att tala om “electronic commerce” som ett
samlingsbegrepp. Den som fick begreppet att sld igenom pa allvar var president Bill
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Clinton som for nagra ar sedan gav sina federala forvaltningar i uppdrag att anvénda
“electronic commerce” for bade varuinkdp och andra kontakter med naringslivet.

I Europa var man inte sen med att haka pa, inte minst 1 Sverige dér regeringen Bildt
gjorde begreppet IT, Informations-Teknik, bekant for den breda massan. Den nya
socialdemokratiska regeringen fortsatte efter viss tvekan satsningen pa IT, nu i form av
Toppledarforum. Ett av de sex projekt som drivs inom ramarna for Toppledarforum &r
just ett projekt under namnet elektronisk handel, som precis som fallet 4r i Amerika, om
dn med lite mindre buller och bang, har som syfte att f4 offentlig sektor att anvinda
elektronisk affairskommunikation for att forenkla och rationalisera inkOpen av varor fran
néringslivet.

Internet trots allt bara en delmiingd!

Elektronisk affairskommunikation &r naturligtvis bara en liten del av det breda IT-
begreppet. Elektronisk affirskommunikation dr for manga synonymt med begreppet
elektronisk handel, medan manga ser det som ett bredare uttryck som anvénds dven vid
utbyte av information mellan datorer inom omraden som inte alls har med handel att
gora, t ex inom sjukvarden. Elektronisk handel ser manga som knutet till informations-
overforing mellan kdpare och siljare, medan elektronisk affirskommunikation tacker in
andra informationsfléden som behovs for att hela handelskedjan ska fungera, t ex for att
transportera och forsdkra gods, 1imna myndighetsuppgifter for tull och moms, samt att
till slut betala for varor som kopts. Hér finns inget ritt eller fel, begreppsforvirringen ar
stor.

Inte minst 1 datatidskrifter kan man ibland ldsa om att elektronisk handel vintas kunna
fa en introduktion under aret (1996). For de som kénner till att fordonsindustrin, och
flera andra foretag och branscher for den delen, anvénder elektronisk affairskommunika-
tion fOr 1 stort sett alla sina komponentinkdp till fabrikerna, kan sddana artiklar synas
lite méarkliga. Vad dessa journalister egentligen menar, och ménga andra ocksa, ar att
elektronisk handel dr nagot som sker pa dataniitet Internet. Aven om Internet ir vildigt
speciellt sa &r det trots allt bara ett av manga olika slags ndtverk for att overfora informa-
tion mellan olika parter.

Det intressanta med Internet &r att det kan bli ett sitt att fora elektronisk affars-
kommunikation dnda ut till slutférbrukarna, dvs vi konsumenter. De 1ga priserna
tillsammans med mojligheterna att anvinda “world wide web’-tekniken ger intressanta
dimensioner. World wide web, eller www, innebir att varor kan bade visas upp och
beskrivas. For den som vill kdpa gar det att lagga en bestéllning och inom kort kommer vi
att pa ett tillrackligt sdkert sétt 4ven betala for de varor som kopts.

Trots allt &r anvindningen av Internet som handelsplats, &tminstone hittills, néstan
uteslutande for att silja till konsumenter. Aven i USA ir det endast en mycket begrinsad
del av den elektroniska handeln foretag emellan som anvinder Internet. P4 sikt kommer
det sikert att forindras, &ven om ménga “experter” ir dvertygade om att Internet inte
kommer att sl8 igenom for handel mellan foretag, s har Internet en forméga att stélla
prognoser pa skam. Inte minst for de sma foretagen kommer Internet sikert att erbjuda
ett intressant alternativ.

Manga sma foretag i Sverige anvinder redan elektronisk affarskommunikation. Ett bra
exempel dr jirnhandlarna som 1 ett 10-tal ar anvént en teknik som kallasEDA for att
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lagga order till sina grossister. EDA star for Electronic Data Access och innebér att en
kund kan logga in sig 1 leverantdrens system fOr att forst se att varan finns i lager, och
sedan ldgga en order.

En liknande metod ér produktdatabaser som drivs av en neutral databasvird. En
inkdpare som kopplar upp sig till databasen kan samtidigt se och ldsa om olika
leverantorers produkter, dess egenskaper, pris och leveranstillgénglighet. En viktig
skillnad mot EDA ir att varorna i en produktdatabas ska beskrivas pa ett neutralt sitt.
En produktdatabas kan finnas pa Internet eller som en privat databas.

Elektronisk post, iven kallat e-post eller e-mail, forknippar ménga med information
som skickas mellan personer. E-post kan naturligtvis dven anvédndas for att bestilla
varor. En sofistikerad anvéndning ar nér e-post-bestéllningen inte gar till en person utan
till ett ordersystem.

De flesta anvénder idag talsvarssystem for att kommunicera med sin bank. Samma
teknik gar att anvianda for att kommunicera med en leverantor, t ex for att lamna order.

I manga ar har foretag anvént filéverforing for att skicka order till leverantdrer,
grossister och huvudkontor. Ibland har datafilerna skickats fran enkla handterminaler och
ibland fran mer avancerade tillimpningar.

En standardiserad form av filoverforing &r EDI, Electronic Data Interchange, som
innebadr att tva datorsystem kommunicerar med varandra direkt utan mansklig inbland-
ning.

Nér information anléint till ett foretag elektroniskt géller det att kunna fortsétta hantera
informationen elektroniskt. Kopplingen till elektroniska iirendehanteringssystem (work
flow) blir déarfor intressant.

2.2 Varfor elektronisk affarskommunikation

Vilken metod for att 6verfora information som &n viljs sa kan man séga att fordelarna
med elektronisk handel kan delas in 1 tvd huvudomraden, direkta fordelar och strategiska
fordelar.

Exempel pé direkta fordelar ar;

Liigre kostnader. Information kan ateranvindas utan ytterligare manuell registrering.

Storre sikerhet. Nar information kan ateranvindas blir antalet fel farre. Kvaliteten pa
informationen blir hogre.

Kortare ledtider. Information kan overforas snabbare mellan alla parter som ar
inblandade vilket gor att 4ven varufloden kan ske snabbare. Kopare och séljare kommer
nirmare varandra.

Mindre lager. Behovet av att lagra varor blir mindre eftersom ledtiden mellan kdpare
och séljare blir kortare.

Biittre planering. Nir informationen blir tillgdnglig i ett tidigare skede kan mottagaren
planera sin verksamhet bittre.

Biittre uppfoljning. Nér informationen finns elektronisk blir det lattare att folja upp
héndelser.

Anda mer intressanta dn de direkta fordelarna dr nér sittet pa vilket en verksamhet
arbetar kan fordndras. Det talas idag ofta om “business process reengineering” (BPR),
vilket innebar fordndringar i rutinerna bade inom ett foretag och mellan olika foretag.
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BPR ir ett trendbegrepp med ménga vinklingar och som ofta missuppfattas. Nar ett
foretag ska infora elektronisk handel &r det ett utmarkt tillfalle att &ven se dver sina
rutiner i verksamheten. Aven om man inte gor ett fullstindigt BPR-projekt sa krivs det
fordndringar for att de verkligt stora fordelarna med elektronisk handel ska forverkligas. 1
ménga fall kan arbetsuppgifter helt forsvinna medan andra forandras och forenklas. De
kostnadsbesparingar som uppstér féar en strategisk betydelse for foretagets konkurrens-
formdga.

Idag &r det fortfarande ganska nytt med elektronisk affarskommunikation, samtidigt ar
teknik och standarder sa pass etablerade att riskerna med att infora elektronisk handel ar
smi. Timingen dir idag helt riitt for att skaffa konkurrensfordelar med hjdlp av elektro-
nisk handel, om ndagra dr kommer fordelarna inte att vara lika uppenbara, niér i stort
sett alla foretag har tjinster baserade pa elektronisk affarskommunikation.

Ibland hors i1 diskussionen en synpunkt om att for f4 kunder 4r mogna for elektronisk
handel. Visserligen ligger det ndgot 1 det, men det paverkar inte den konkurrenshdjande
fordelen eftersom manga foretag idag soker leverantorer som kan hantera affarskommu-
nikationen elektroniskt.

2.3 Att infora elektronisk affarskommunikation

I de foljande kapitlen kommer det att visas hur elektronisk affirskommunikation kan
inforas pd smé foretag. Precis som det finns olika tekniska koncept att vilja mellan, finns
det olika sétt att infora elektronisk affarskommunikation. Kostnaderna och tiden for
inforande varierar ocksa kraftigt.

For ett foretag som ska infora ndgon form av tjinster baserade pé elektronisk handel
giéller det att gora en behovsanalys. Det gér inte att vélja forsta bésta eller billigaste
alternativ som stér till buds. I en behovsanalys, som kan sdgas vara en slags forstudie,
giller det att finna svar pa flera fragor, t ex om det finns nadgon speciell praxis etablerad i
foretagets omvirld.

Redan idag har foretaget kanske en leverantor for datorsystem. Borja med att under-
sOka vad denne leverantor har for mojligheter att erbjuda tilliggssystem for elektronisk
affairskommunikation. Inte minst for sma foretag dr det ofta bekymmersamt att anvéinda
olika leverantorer. Risken for att olika programvaror inte fungerar tillsammans finns
alltid.

Oavsett vilken teknik som ska anvédndas bor foretaget tdnka igenom vilka fordndringar
som ska goras i verksamheten. Ren automatisering av rutinerna ger formodligen inte sa
stora effekter.

Elektronisk handel medfor ofta stor forandring i sittet som man gor afféarer. Ska stora
forandringar ske géller det att skaffa kunskap och erfarenhet {for att kunna hantera den
nya tekniken och vad den for med sig. Det giller inte bara att anstilla personer med en
ny typ av kompetens, utan ocksé vidareutbildning av de anstéillda som redan finns.
Berorda blir t ex de som arbetar med forséljning och marknadsforing.

En friga som bromsat manga IT-projekt dr att berdkna tiden som ska krévas for
aterbetalning av investeringen. Det dr inte helt enkelt att berdkna och méta de
ekonomiska effekterna av elektronisk affarskommunikation. Om kunderna kréaver
elektronisk affarskommunikation ar det mer en 6verlevnadsfrdga, och om det kan ge
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forutséttningar till nya tjanster som attraherar en ny typ av kunder, kanske dterbetal-
ningstiden blir omedelbar. I de flesta fall visar det sig att tiden tills dess investeringen
blivit betald dr kortare 4n sex ménader.

Manga frigar sig om man ska ldgga ut etablerandet av en ny teknik till externa
konsulter. Visst kan man med fordel gora det, men fortfarande &r det en forutséttning att
man sjilv engagerar sig, inte minst for att det krdvs en stor portion verksamhetskunskap
for att tekniken ska bli rétt utformad. Detaljerna 6verldmnar man daremot lampligen till
en leverantor, precis som utveckling och drift av de nya systemen.
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3. Fallstudier

3.1 BCA Gjuteri & Verkstad AB

BCA Gjuteri & Verkstad AB i Eskilstuna, med
anor fran 1919, dr specialiserade pad att
gjuta aluminiumdetaljer i hég kvalité till
krdvande kunder som fordonsindustrin.
Foretaget drivs av Stig-Gustav Carlsson (till
vinster) och Martin Lindblom.

3.1.1 Introduktion

Gjutkraft ar ett begrepp som BCA Gjuteri
& Verkstad AB har myntat. Med Gjutkraft
menar BCA att ta ansvar for sina produkter
och att garantera dess kvalité och leve-
ranser. Foretaget ligger 1 Eskilstuna, en stad
med l&ng industritradition och vilkand for
sina verkstider och skickliga yrkesmén. Redan 1919 startade verksamheten pd BCA 1
lokalerna pé Libergsgatan, ett stenkast fran centrum och strax intill &n.

Fortfarande finns BCA i samma lokaler, men mycket har hént sedan dess. Kiarnverk-
samheten, baserad pa gjutning och bearbetning, &r densamma men metoderna och
arbetssitten har forandrats. Eftersom kunderna till 6vervdgande delen &r stora foretag har
kraven blivit allt hdrdare pa att garantera produkternas och leveransernas kvalitet och
sdkerhet. Att ha elektronisk handel med kunderna och att vara ISO 9000-certifierad har
blivit ett krav for 6verlevnad.

Personalen en nyckelresurs

Antalet anstillda pd BCA uppgick 1995 till 24 personer. Av dessa var tva foretags-
ledare, tva tjanstemin och 20 verkstadsarbetare. Stig-Gustav Carlsson, som tillsammans
med Martin Lindblom dger och driver foretaget, berdttar att BCA inte har ndgon anstélld
for forséljning och marknadsforing. “Det ér till och med s att vissa kunder har vi levere-
rat till sedan 70-talet utan att ha traffat dem. Affarerna har bara tuffat pd”. Men en
dndring maste till, det ar Stig-Gustav dvertygad om.

En viss satsning pa marknadsforing har ocksa inletts i och med att en konsult anlitats
pa deltid for att skaffa nya kunder. Som ett led 1 arbetet har en broschyr tagits fram som
ska visa foretagets styrka. Ocksa export &r ett omrdde som borde ha en potential men
som inte hunnits med. Trots det gér en begrénsad del av omsittningen gar till Norge. Som
for s& manga andra sméforetag ar anledningen de knappa personella resurserna, bristande
sprakkunskaper och helt enkelt en ovana att silja sig sjdlv och sina produkter. “Kanske
kan vi fa hjilp av konsulten dven med exporten”, sdger Stig-Gustav.

De tva tjinstemédnnen heter Christina Wiberg, med ansvar for ekonomi, och Anders
Lindroth, med ansvar for att materialanskaffning och leveransplanering fungerar. Men
precis som i de flesta smé foretag dr arbetsuppgifterna minga och breda. Anders t ex, ar
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den som fatt ta pa sig ansvaret for datorer, datakommunikation och liknande arbets-
uppgifter. Genom ett naturligt intresse for omradet har Anders lyckats genomfora manga
arbetsuppgifter som de flesta andra foretag hyr in for dyra konsulttimmar. Aven
Christina &r vél insatt 1 datafrdgorna och skdter det som har med ekonomin att gora.

En intressant synpunkt pd BCA dr att det giiller att ha personal som dir lagom
intresserad av informationstekniken. Visst mdste det till en del datakunskap, men dnda
viktigare dr att kunna foretagets verksamhetsomrdde och ha tillrickligt mycket
dataintresse for att forstd hur tekniken ska anvindas. Anders och Christina har heller
ingen datautbildning men déremot intresse.

Okad omsiittning, men knapp lonsamhet

Afféarerna gar ihop sig for BCA, dven om det inte dr sa mycket mer. Av 1994 ars
omséttning om 14,7 miljoner kronor var dverskottet efter skatt 200.000 kronor. For
1995 ér det budgeterat en hojning av omsattningen till 19,5 miljoner, men till fortsatt 1&g
l6nsamhet.

Produkterna fran BCA Gjuteri & Verkstad dr kokillgjutna och bearbetade alumini-
umdetaljer.

BCA:s produkter dr aluminiumdetaljer som kokillgjuts och bearbetas. Ofta &r BCA
inblandade redan 1 konstruktionsfasen for att radgéra kunden i gjut- och bearbetnings-
tekniska problem. Diaremot sker ingen egen konstruktion, utan produkterna tillverkas
efter kundernas ritningar och specifikationer.

Produkterna som tillverkas &r motor-, pump- och transmissionsdetaljer med hoga krav
pa noggrannhet och fina ytor. P& kundsidan &r det fordonsindustrin som dominerar. Den
viktigaste kunden &r Scania som 1994 stod for ganska precis en tredjedel av omséttning-
en. I &r har andelen under forsta kvartalet 6kat till hela 42%. Ovriga kunder av betydelse
ar SAAB, Volvo, Laminova, Dustcontrol, Liftbyggarna, Nederman och Pumpex.
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Elektronisk Kunder
affarskommunikation

Scania

Saab

BCA Gjuteri
& Verkstad

Affarsinformation
wapper/faxltelefon

Volvo

Ovriga kunder
Leverantorer
Transportorer

Oversikt av affirskommunikation pd BCA. Foretagets storsta kunder finns inom
fordonsindustrin.

Att ha fordonsindustrin som en dominerande kundgrupp har bade for- och nackdelar.
Fordelen dr den langsiktiga relationen. Till Scania skedde de forsta leveranserna 1943.
Nackdelen ér lika uppenbar; oerhort pressade marginaler och mycket harda krav inom
alla omréaden.

Att leverera till fordonsindustrin ar tufft, berdttar Martin Lindblom. “Man ir liten
men ska leva som en stor. Problemet ir bara att vi inte har tillriickligt med resurser. Aven
om kompetensen finns s racker inte tiden till. Bdde EDI-kommunikation och ISO-
certifiering har initierats frdn Scania som helt enkelt stillt det som ett krav for att vi ska
4 fortsitta leverera”, fortsitter Martin.

Samtidigt skapar de harda kundkraven en bra niva i foretaget. BCA har “tvingats”
hinga med 1 utvecklingen och borde kunna bli attraktiv som leverantér &ven utanfor
fordonsindustrin. Men sé enkelt dr det inte. Stig-Gustav beréttar att ofta tappar
potentiella kunder intresset nér de far hora att fordonsindustrin dr den storsta kund-
gruppen. ~Alla kdnner till vilka krav som stélls och de ridknar helt enkelt med att de
skulle komma i andra hand. Men s &r det inte, alla kunder behandlas lika”, hdvdar Stig-
Gustav. Men det aterstar att overtyga den potentielle kunden om det.

3.1.2 BCA och elektronisk affarskommunikation

Att dverfora affirsinformation elektroniskt kom som ett krav frn Scania 1990. Aret
efter 1 februari borjade BCA att installera ett system for att klara kommunikation enligt
Odette, den europeiska fordonsindustrins standard for EDI och godsmérkning. Just
godsmérkning var det forsta som Scania ville infora. Strax direfter var det dags for BCA
att ta emot elektroniska leveransplaner enligt Odette-format. Idag utbyter BCA ocksa
elektroniska handelsdokument med Saab och Volvo.

EDI star for Electronic Data Interchange och innebir att datorsystemen, i det hir fallet
pa BCA och Scania, via telekommunikationer star i direkt forbindelse med varandra.
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Elektroniska blanketter, t ex en leveransplan, forstas av bagge foretagens datorsystem
eftersom de dr anpassade till Odette-standarden. Se mer om EDI 1 kapitel 5.1.

Leveransplan .
Leveransavisering §
Faktura §
BCA Gjuteri
& Verkstad Scania

Affirsdokumenten utbyts direkt mellan systemen pd BCA Gjuteri & Verkstad och Scania.

Ar 1991 var det inte ménga foretag som kommunicerade med varandra med hjilp av EDI-
meddelanden. BCA ér lite av en pionjar pd omradet, framfor allt med tanke pé foretagets
storlek.

”Det har hént att Scania kommit hit med hela delegationer for att visa att ett litet
foretag klarar av att kommunicera enligt senaste teknik”, beréttar Anders Lindroth. “Det
kinns som ett bevis pa att vi lyckats. Samtidigt vore det trevligt att mirka det dven pa
marginalerna.” "Dér finns det lika litet att hdmta som vanligt”, fyller kollegorna snabbt i.

Leveransplanen storst betydelse

Vad det 1 praktiken handlade om i februari 1991 nér allt startade var att BCA ur sitt
MPS-system (Material- och Planeringssystem) gjorde en utskrift av en godsflagga. Det
later kanske inte som elektronisk affarskommunikation, men ar dnda ett villkor for att fa
ett fungerande helhetskoncept. Godsflaggans uppgift ér att forenkla godsmottagningen
hos kunden, i det hér fallet Scania.

Aven om godsflaggan var det forst steget i inforandet s ér det leveransplanen som
ligger forst 1 informationsflodet. Den infordes som steg tva och ér den viktigaste delen i
det elektroniska informationsutbytet mellan BCA och EDI-kunderna.

Leveransplanen har egentligen tva funktioner; den &r en langsiktig prognos samtidigt
som den fungerar som ett avrop for de ndrmaste leveranserna. Nagon order skickas
aldrig. Istéllet finns ett ramavtal som affdrsrelationen baseras pa och utifrdn det ram-
avtalet, samt de kvantiteter och leveranstider som specificeras i leveransplanen, sker
planering av produktion, lager och leveranser pd BCA. Leveransplanen foljer Odettes
standard och har dér beteckningen DELINS vilket ér en forkortning for Delivery
Instruction.

Scania skickar en leverensplan till BCA varje vecka som ska ersétta forra veckans
plan. Efter 6versittning av Odette-meddelandet till det format som BCA:s admini-
strativa system arbetar efter ska planen koras i MPS-systemet for att planera om
verkstadens arbete. Innan planeringen uppdateras méste vissa manuella steg goras. Om
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senaste posten i leveransplanen redan dr levererad maste detta nollstéllas. Ibland hénder
det ocksd att Scania har angivit nya portar och forrdd (dessa stir angivna som leverans-
mottagare i leveransplanen), vilket innebar att nya koder maste matas in i systemet. For
BCA ir detta ett visst trassel och man tycker att Scania borde kunna informera om
sadana fordndringar.

Nir leveransplanen fungerade var nista steg att infora en elektronisk avisering. Det
skedde aret darpa i1 augusti, alltsa 1,5 ar efter den forsta installationen. Om leverans-
planen innebar fordelar for BCA sa blev aviseringen till stor del en service at kunden.
Det var ocksa ett krav frdn Scania att inféra meddelandet.

Aviseringen dr egentligen en elektronisk foljesedel som pd Odette-sprik kallas
AVIEXP. Den sinds till kunden nir godset 1dmnat BCA.

Nir godset ankommer Scania finns en automatisk godsmottagning som med streck-
kodsteknik identifierar godset utifran godsmérket. Streckkoderna ger information om
artikelnummer, kvantiteter och vilken leverantor godset kommer ifrén. Eftersom det
finns en referens till BCA:s elektroniska foljesedel kan informationen som léses in
automatiskt vidarebefordras till Scanias datorsystem. Systemet som styr monteringen av
lastbilar far avisering om att godset anlént, en viktig funktion i “just-in-time”-konceptet,
och 1 ekonomisystemet sker en kontroll om att den faktiska leveransens innehall
stimmer dverens med leveransplanen.

Avsikten med aviseringen &r att kunden ska f4 exakt information om en leverans. Vid
”just-in-time”-forhallanden finns det inte tid att skicka orderbekriftelser. Istdllet skickar
leverantoren direkt efter leveransen besked om leveransens exakta innehéll. Aviseringen
ger kunden omedelbar information om eventuella avvikelser och exakt leveranstidpunkt,
sa att produktionen vid behov kan planeras om.

Aviseringen har inte samma nyttoeffekt for BCA som for kunden, 4ven om man inte
ska glomma att det ersétter ett annars vanligt administrativt flode, ndmligen order-
bekriftelsen. Det dr heller inget manuellt arbete inblandat med att skapa en elektronisk
avisering.

P& BCA skapas en faktura pa vanligt sétt i redovisningsprogrammet dir den oversitts
till ett elektroniskt meddelande kallat INVOIC, en mojlighet som BCA haft sedan
sommaren 1995.

Ett annat och &ndd mer modernt sitt att arrangera betalningen inférdes under forra éaret
med Saab. Samma flode av leveransplan och avisering anvénds som i fallet med Scania,
skillnaden dr att BCA inte skickar ndgon faktura till Saab. Istéllet jAimfor Saabs system
aviseringen (dvs den elektroniska foljesedeln) med den faktiska leveransen (fran informa-
tionen pd godsmérkningen), himtar upp aktuella priser ur en databas och dérefter sker
betalningen. For Saab fungerar den elektroniska foljesedeln som verifikation vid
bokforingen och for BCA finns trots allt en faktura, &ven om den aldrig skickats till Saab,
med referens till foljesedeln sé att ritt fordran kan prickas av i kundreskontran nar
betalningen anlénder.

Koppling till bank och giro

For att skota flodet av pengar in och ut ur foretaget har BCA etablerat kontakt via
telefon och modem till Postgiro, Bankgiro samt sin egen bank som 4r S-E-Banken. Att
néstan helt slippa ga till banken tycker Christina ar bade skont och tidsbesparande.
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”Véra leverantorsbetalningar gor jag veckovis varje méndag morgon i Garp, vart
administrativa system”, beréttar Christina. ”I Garp finns en funktion som kan skapa en
datafil via modem till Bankgirot. Sedan ingér det i tjdnsten att betalningarna gors sé sent
som mojligt”.

“Frén borjan ville S-E-Banken ha in oss i en tjanst som heter SEBTel, men den skjuter
langt 6ver vdra behov. Dar finns mest en massa information om aktier, obligationer och
annat”, fortsitter Christina. Vi var bara ute efter en effektiv och enkel funktion av
betalningar och dér passade telebankgiro och LB-tjénsten bra.”

For att f4 besked om inkommande betalningar ringer Christina varje morgon upp bade
Bank- och Postgirot. Hon far da besked om bade transaktioner och saldon. I retur
kommer ett kontoutdrag i form av ett fax. Utifrdn den informationen kan Christina
placera om pengarna.

Aven 16nerna kan Christina ordna via telebankgirotjénsten, fortfarande med stéd av en
funktion 1 Garp-systemet. I retur fis en bekriftelse per post. En fordel dr att [6nerna gér
till ratt 1onekonto direkt utan fordrojning, oavsett vilken bank den anstéllde har. Tidigare
tog det extradagar nér de anstillda hade en annan bank @n foretaget.

Nya omraden
Aven om BCA kommit Iangt i arbetet att anviinda elektronisk handel s finns det en hel
del omraden kvar.

Bokningar av transporter kan ju tyckas vara ett viktigt omrade med kunder som kraver
”just-in-time”-leveranser. Men Christina ir tveksam till om det kan vara nagon vinst; ~Vi
har ganska fa transportsdndningar och det gir snabbt och enkelt att ringa in bokningar till
ASG och Bilspedition. Det ar ett fatal uppgifter som behovs sa det brukar sillan bli fel
och transporten sker samma dag som bokningen gors”.

Ett annat tinkbart omrade borde vara elektronisk post, e-post, d v s att utbyta annan
information an strukturerade affirsdokument med sina kunder och leverantrer. Anders
Lindroth tror att det kan bli aktuellt med tiden, men just nu 4r det inget som kunderna
trycker pa om, sa darfor far det vila tills vidare. Tiden ricker helt enkelt inte till.

For ett verkstadsforetag kan pallhanteringen vara av en inte helt obetydande
omfattning. BCA maéste skicka veckorapporter till sina kunder med information om
pallar och pallkragar. Hir borde det finnas en potential till besparing tycker BCA, men
aterigen &r besparingen frimst pa kundens sida. Forsok med att skicka informationen
forpackad i en datafil till Scania pagér hos andra leverantorer och kommer man fram till
en standard rdknar BCA att ocksa tillampa det.

Sa har gar det till
Sa hir fungerar kommunikationen mellan BCA och fordonskunderna;

1. En leveransplan anlidnder frdn Scania varje vecka. Leveransplanen ir ett Odette-
meddelande som via X.25-ndt (Datapak) och BCA:s EDI-system efter bearbetning gér in
1 BCA:s Material- och Planeringssystemet, MPS, {for bearbetning.

2. Leveransen &r packad och mérkt med Odettes godsflagga. I samband med leveransen
skickar BCA en avisering till kunden som far detaljerade besked om exakt innehall och
kvantiteter.

3. Scania har mottagit godset, automatiskt list av godsmérket samt stimt av detta med
leveransplanen.
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4. Scania stimmer av BCA:s elektroniska faktura med aviseringen. Betalning sker pé
avtalad dag och krediteras BCA:s konto.

5. Varje morgon kopplar Christina upp sig via telefon till Bankgirot och Postgirot dir
hon far besked om alla transaktioner och kontosaldo.

6. Christina skoter alla leverantorsbetalningar en géng per vecka till bankgirot. Varje
mandag anviander hon Garps LB-funktion som skapar en datafil som 6verfors till Bank-
girot som ser till att alla veckans betalningar gors pa rétt dag.

3.1.3 Nyttoeffekter

Nir det giller vinster s ar det alltid svért att kalkylera pa vad vinsten &r med att
anvianda ny teknik och nya arbetssétt. Det dr betydligt littare att rdkna pa kostnaderna.
Anders Lindroth har sdkert ritt ndr han sammanfattar fordelarna med att anvinda
elektronisk affarskommunikation;

?Vi finns fortfarande med som leverantor och vi hdller oss hela tiden i framkanten
av utvecklingen, vilket gor att vi iir fortsatt attraktiva som leverantorer”.

Fordonsindustrin har kraftigt bantat ned antalet underleverantorer och egentligen &r det
en fjdder i hatten att som liten kunna 6verleva. P& BCA tror man att bara det faktum att
man fick kravet pa Odette-kommunikation ar ett tecken pd att man dr 6nskvird som
leverantor dven i framtiden. Det finns ocksa studier som kommit fram till att
affarsrelationer dir informationsutbytet baseras pa EDI-kommunikation mycket séllan
upphor. Banden mellan séljare och leverantor blir helt enkelt starkare. Daremot dr det
ingen direkt konkurrensfordel for att vidareutveckla sina affarer inom fordonsindustrin.
Alla har helt enkelt redan Odette-kommunikation.

Men visst finns det andra viktiga fordelar &n bibehéllna kunder.

YIdag blir saker och ting ritt fran borjan, det dr nog den storsta vinsten”, siger Stig-
Gustav Carlsson. Ar det ett fel idag sa dr det alltid kunden som gjort det eftersom all
information “f6ds” i kundens datorsystem”.

Ett patagligt tecken pa att BCA har utvecklats positivt dr en studie av antalet
anstéllda, omséttning och resultat de senaste aren. Till 6kad omséttning (8%) och vinst
har personalen reducerats med 18%.

Ekonomisk utveckling

Ar Anstillda [ Omséttning Vinst
1992 24,5 13,3 MKR 1 KR
1993 18 10,7 MKR 1 KR
1994 20 14,4 MKR 241 TKR
1995 24 17,8 MKR -66

BCA:s utveckling vad gdller antalet anstdllda i forhdllande till omsdttning och vinst.

Foriandrad verksamhet

Basen for BCA, likvil som for de flesta tillverkande foretag, dr leveransplanen.
Overgangen fran pappersdokumentet till den elektroniska leveransplanen har kunnat
initiera flera forédndringar 1 verksamheten.
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Informationen i leveransplanen ar till stor del uppbyggd av koder, kvantiteter och
andra uppgifter som dr komplexa att registrera manuellt. Nar Material- och Planerings-
systemet (MPS) tar emot planen i form av en datafil forsvinner helt den manuella
registreringen och ddrmed en massa smafel som i sista dnden kan fa omfattande
konsekvenser, felaktiga leveranser och kanske en irriterad kund.

Det ar naturligtvis omojligt att rdkna pa hur stora kostnader som sparas in med att fel
nistan aldrig intréffar och att kunden &dr ndjdare. Daremot gar det att rikna pa bespa-
ringen av den manuella registreringen.

”Jag skulle tro att det ror sig om en halvtid i vart fall”, siger Anders Lindroth och de
andra haller med.

Idag pratas det mycket om mojligheterna att fordndra sina interna rutiner och skapa
effektivare arbetsmetoder parallellt med att elektronisk handel inf6rs.

P& BCA menar man; ~"For vir del har det inneburit att vi har fatt rutiner, tidigare
jobbade vi ganska ostrukturerat. Det dr ocksa svart att jamfora med tiden fore eftersom
vi inte bara inférde EDI-kommunikation, utan dven MPS-systemet. Den kombinationen
g0r att vi har en helt annan kontroll pa vér verksamhet idag. Tidigare var det mycket fel i
underlagen och vi tvingades till panikatgédrder som ryckte sonder verksamheten. Nu har
vi ett helt annat grepp. Vi vet vad som dir pd gang och vi vet ocksd vad som hdinde,

m a o vi har fitt maojligheter till bade planering och uppfoljning”.

En annan vanlig fordel vid EDI-kommunikation &r minskat behov av lager. Hér anser
emellertid inte BCA att de haft ndgra fordelar och refererar till sin branschtillhdrighet.
Gjutning innebdr ldng framforhallning eftersom verktyg maste tas fram, ritt legering ska
definieras och materialet méste bearbetas. Daremot tror BCA att lagernedskérningar hade
varit troliga om de haft en verksamhet inom ren bearbetning eller montering. En konse-
kvens av de elektroniska leveransplanerna ar ocksa att leveranserna blivit mindre och mer
frekventa. BCA menar att serierna blir for sma for att bli forsvarbara vid gjutning vilket
leder till att lager byggs upp pad BCA istéllet for som tidigare pd Scania.

Ett annat problem ér att leveransplanerna éndras hela tiden. Fordonsindustrin skickar
leveransplaner en géng per manad som stricker sig ett ar framét. En sidoeffekt &r att
Christina kan anvédnda detta som underlag for SCB. En annan typ av leveransplan
skickas varje vecka eller for vissa produkter varannan vecka. Dessa ska ligga till grund
for de faktiska leveranserna, men ibland kan en plan som ankommer pé fredagen éndras
sa att mandagsleveransen forsvinner. Istéllet dyker det upp en annan leverans for
mandagen. Att leveransplanerna éndras dnda in 1 det sista dr egentligen inte Scanias fel,
utan forandringen hérror sig dnda fran slutkunden, dvs koparna av lastbilar, och kan ses
som en negativ konsekvens av att hela tiden fa tillgdng till kundens senaste information.

”Med den typen av fordndringar blir det omdjligt att producera mot kundorder. Vi blir
tvungna att halla ett buffertlager. Trosten dr att mandagsleveransen som forsvann i
fredags ofta dyker upp efter ett par veckor igen”, sdger Stig-Gustav Carlsson.

Den senaste fordndringen 1 affairskommunikationen med Scania géller den elektroniska
fakturan. Aven hir menar BCA att kunden drar de storsta fordelarna med avsevirt
forenklad administration. Men helt lottlosa dr inte BCA.

“Moroten for oss ar att fa betalt tidigare”, berittar Christina Wiberg, men fortsétter
med ett leende; “fast egentligen innebar det mest att de nu betalar i tid, tidigare var
betalningarna alltid en vecka forsenade”.
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Men innebir da inte den borttagna fakturan administrativa fordelar for BCA?

“Nej, inte s& mycket”, menar Christina. “For vér bokforing méste jag ta ut pappers-
fakturan dnda”.

Med Volvo kommer elektronisk faktura att inféras under 1996.

Storsta vinsten till kunden
Aven om BCA kan peka pé en hel del fordelar i deras verksamhet s3 #r ett terkom-
mande tema att det dr kunden, fordonsindustrin, som &r den verkliga vinnaren.

Vi stiller hela tiden upp pé alla nya krav som kunden stéller. De tvingar pa oss
utrustning och nya arbetssétt och vi investerar en massa pengar, men nir det ar dags for
prisforhandling finns inte en chans att f4 nagot tillbaka”, sédger Stig-Gustav.

Vi kan lésa i olika sammanhang om hur duktiga de dr. Men det ir inte att undra p4 att
de gor stora vinster nir de langsamt stryper sina leverantorer”, spader Martin pa. Ibland
kommer de hit med delegationer och da far vi hora hur bra vi dr, men det vore trevligt att
fa hora det dven vid prisforhandlingarna. Det verkar som om det &r tva helt olika vérldar
hos kunden; teknikerna och inkdparna. Att teknikerna dr mycket ndjda med produkter,
leveranser och annat verkar aldrig komma fram till de som haller i planboken”.

Att BCA kan leva upp till de tuffa krav som fordonsindustrin stéller maste vél anda
innebdra en konkurrensférdel mot andra branscher. Sékert ar det sé pa sikt, men dnnu har
inte BCA maérkt av det. I de flesta andra branscher har 6vergangen till elektroniska
dokument inte slagit igenom pa samma sitt som inom fordonsindustrin, &ven om trenden
finns. Ndgot som redan givit positiva reaktioner dr godsflaggan som BCA marker allt
gods med. Den ger kunden bra information och tyder pd ordning och reda.

Trots allt s ar BCA ritt nojda med att som ett sd litet foretag hinga med i den kanske
tuffaste branschen av alla, att vara underleverantor till fordonsindustrin, och att hela
tiden hélla sig uppdaterad med nya tekniska koncept. Aven om gjutningen i grund och
botten dr ett hantverk sé har informationstekniken, i form av MPS, EDI, godsmérkning
och annat, blivit till en forutséttning for verksamheten, det verkar alla pa BCA vara
overens om.

Sammanfattning av vinster
Det dr inte helt enkelt att kalkylera de vinster som elektronisk handel inneburit men en
forsiktig uppskattning kan dnda goras:
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Aktivitet Effekt Besparing / vinst
Automatisk leveransplan | Ingen registrering 1/2-tidstjédnst
fran kunder Férre fel att ordna upp ?
Bittre planering Leveranssédkerhet och
goodwill
Automatisk hantering av | Mest fordelar for 0
aviseringar kunderna
Elektronisk fakturering Minskad administration | ?
Réntevinst Ja
Betalning 1 rétt tid Ja
Loner pé senaste betal- Réntevinst 8 tim/manad + en rénte-
ningsdag dag
Bevakning pé senaste Réntevinst 5 tim/vecka
betalningsdag

For vissa dtgdrder kan BCA kalkylera besparingar, andra dr svdra att bedoma och vissa
dtgdrder har inte alls givit ndgon besparing.

3.1.4 Tekniska lésningar

Det tekniska systemet pa BCA bestér av ett ndtverk med sex PC. Samtliga ar 286:0r
utom servern som en 386:a. Datorerna borjar alltsa bli lite gamla och det finns planer pa
att uppgradera.

Av de sex datorerna ér en server (innehéller MPS-systemet), en anvidnds for datakom-
munikation (framf6r allt EDI) och de 6vriga ér arbetsstationer.

MPS-systemet heter Garp och kommer frdn Microcraft i Bords medan EDI-systemet
ar inkopt av Stralfors System. De tv systemen &r integrerade med varandra. Det innebér
att ett EDI-meddelande tas emot av EDI-systemet och dversitts till Garps format. Filen
fran EDI-systemet uppdaterar automatiskt tabeller 1 Garps databas. Allt detta sker
automatiskt och dr, menar BCA, en forutséttning for att verkligen kunna leva upp till de
harda kraven pa “just-in-time”-leveranser. En del foretag som installerat EDI har
fortfarande kvar manuella registreringsrutiner som maste utforas innan informationen
hamnat pé ritt plats 1 affarssystemets databas, men da dr det egentligen inte mer 4n en
avancerad fax-16sning.

For datakommunikationen av EDI/Odette-meddelanden har BCA ett X.25-abonne-
mang. Det kommunikationsprogram som anvéands dr for att skicka filerna heter oftp,
dven det levererat av Stralfors. Vanligt vid EDI-kommunikation &r att EDI-meddelandet
passerar en mellanhand, ett s k VAN-foretag, som tillhandahéller en brevldda som rings
upp for att himta och lamna meddelanden. Fordonsindustrin lamnar dock inga alternativ
till sina leverantdrer; det som géller dr X.25/oftp for datakommunikation, Odette for
meddelandeformat samt att trafiken sker direkt mellan séljarens och kdparens system
utan att passera en mellanliggande brevldda (VAN).
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BCA Gjuteri & Verktstad internt

PC/386/
486

MPS/
Ekonomi-
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=

EDI/Odette

Komponenter i BCA:s tekniska system.

3.1.5 Genomforande

Det var i december 1990 som BCA Gjuteri & Verkstad tog steget in i den informations-
tekniska tidsaldern. Det fanns visserligen redan en dator med en administrativ program-
vara. Programmet hette Méster men var svért att arbeta i och innebar inga direkta
fordelar for verksamheten utan BCA var vid den hér tiden helt “pappersorienterat”. De
tvd foretagsledarna sag vid den hér tidpunkten pd datorer och programvaror enbart som
ett maste for att tillfredsstélla kunderna. Istillet var det de tvé tjinsteménnen som var de
drivande bakom inforandet av sdvil MPS som EDI.

Infor kopet av PC-nétverk, MPS- och EDI-system gjordes inga kalkyler. ”Varfor ligga
ned tid pa att kalkylera p& ndgot som vi dndd maste skaffa oss”, var den logiska instill-
ningen.

Kopet gjordes helt pa kénsla. Det fanns en viss personkontakt med Office i Eskilstuna
sa det var dit BCA gick, helt forutséttningslost. Office rekommenderade viss utrustning
samt programvaran Garp. Aven om Garp frén Microkraft i Boras var avsedd for teko-
industrin verkade programmet vettigt och enkelt. Innan beslutet togs besoktes 1 alla fall
en referens for att man skulle se programmet 1 verkligheten. Kopet blev snabbt verklig-
het.

Aven EDI-systemet kdptes in utan egentliga utvirderingar av marknadens leveran-
torer. Scania rekommenderade nédgra tinkbara leverantérer men det var bara Stralfors som
BCA tog kontakt med. Priset lag i linje med forvintningarna, Stralfors dr en av de
etablerade leverantorerna till fordonsindustrins underleverantorer och deras programvara,
som heter Odds, tyckte BCA-personalen verkade enkel och bra att arbeta i.

Leverantorerna, Office och Stralfors, fick sta for installationer. Utifran den korta
utbildningen som skedde i samband med installationerna tog BCA &ver systemen och
gjorde sjélva hela det initiala arbetet med konfigureringar, upplaggning av tabeller etc.

BCA har definitivt lyckats 1 sitt val av leverantdrer och dr idag ndjda med det mesta.

¥Som smdforetagare hinner man inte halla pa att utviirdera leverantorer utan mdste
ha kéinsla for vad som dir ritt”, menar Stig-Gustav Carlsson.
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Det mesta fungerade riktigt bra under igdngkdrningsfasen, men undantag av bristen pa
stod fran Scania. Anders Lindroth pd BCA fick aldrig ndgon kontakt p Scania som
kunde ge dem svar pé fragor, t ex konfigurering av sddant som hade med Scania att gora.

3.1.6 Kostnader

Kostnaden for systemet som koptes av Office 1990 var 400.000 kronor. D4 ingick PC-
datorerna, nédtverket, MPS-systemet Garp, ordbehandlingsprogram och ett par skrivare.
Den arliga underhéllskostnaden for Garp &r 37.000 kronor.

EDI-systemet fran Stralfors kostade initialt 180.000 kronor vilket inkluderade instal-
lation samt viss utbildning och anpassning. Den arliga underhallskostnaden ar néstan
15.000:-. Kostnaderna for EDI-system dr anmérkningsvért stor jimfort med MPS-
systemet. Till viss del beror det pd att BCA var sé tidigt ute. Priserna har sjunkit och
motsvarande EDI-system kostar idag ca 40.000 kronor.

X.25-kommunikationen innebér ett abonnemang fran Telia som kostade 20.000 kronor
vid installationen. Dessutom tillkommer en abonnemangskostnad om hela 10.000:- per
ar, medan sjdlva trafikavgiften begrénsar sig till under femhundra kronor.

En annan betydande kostnad, som visserligen inte har med affarskommunikationen att
gora men som dnda &r ett kundkrav, dr ISO 9002-certifieringen. Hela programmet,
inklusive konsultkostnad och nedlagd interntid, kostade 830.000:-. Nu har det stéllts
krav pa tredjepartsregistrering och BCA raknar har med en ytterligare kostnad om nagra
hundra tusen. Dessutom tillkommer 30-40.000:- per ar i form av underhall.

3.1.7 Praktiska erfarenheter

Erfarenheterna frin BCA ir nistan uteslutande positiva. "Aven om det var viss iging-
korningstid sa har allt fungerat mycket bra, berittar Anders Lindroth som &r den som
framfor allt ska se till att hdlla systemen i luften. Ett tekniskt fel har uppstitt endast vid
ett tillfiille och BCA menar att det dir sd sillan att de hinner glomma av hur felet ska
dtgdrdas mellan varven. Vid det tillfdlle felet uppstod gjordes ocksa fel atgérder vilket
ledde till foljdfel.

Valet av leverantorer skedde pé kénsla utan kalkyler eller utvéirdering. Resultatet blev
andd mycket lyckosamt. Sdkert fanns det dven lite tur med i spelet. Det som ofta blir
riktigt dyrbart dr integrationen av ett EDI-system och foretagets ofta befintliga
administrativa system, som MPS-system i BCA:s fall. Administrativa programvaror ar
ofta inte anpassade till de krav pa automatisering och kontroller som stélls vid EDI-
kommunikation. Dessa anpassningar har for manga foretag kostat mer an sjilva
programvarorna tillsammans. I BCA:s fall fanns heller ingen koppling mellan de tva
programvarorna, utan det var BCA som initierade att kontakt togs mellan de tvé
programvaruleverantdrerna och deras respektive system. Det visade sig ocksa vara en hel
del arbete med att integrera programvarorna. Speciellt Odettes aviseringsmeddelandet tog
en hel del resurser.

Garp-systemet, som egentligen var avsett for teko-industri, har anpassats for EDI-
kommunikation via Odds-systemet och dven vissa andra anpassningar, efter forslag fran
BCA, har genomforts. Anpassningarna har blivit standardfunktioner vilket ar vildigt
viktigt. I och med det har BCA ingen specialversion och lattare (billigare) att hinga med 1
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uppgraderingen av nya versioner av Garp. Kostnaderna for anpassningarna har ocksé
kunnat inrymmas 1 den drliga underhéllsavgiften.

Aven for EDI-systemet Odds har anpassningarna, bl a till Garp-systemet, rymts inom
ramarna for underhallsavgiften. I den avgiften ingér ocksa nya versioner av Odette-
standarden.

Mera praktisk utbildning hade varit bra

En erfarenhet som Anders vill dra ar att det har blivit for lite utbildning. Visserligen stod
leverantdrerna av MPS och EDI, Microcraft och Stralfors, for utbildning i samband med
installation. Det som ddremot saknades var mer praktiskt inriktad utbildning, det bésta
hade varit att fa tala mer med andra anvéndare innan systemen borjade anvéndas.

“Eftersom vi gick frén rena pappersrutinerna in i datadldern fortsatte vi med
papperstiankandet. Det har gatt &t vl mycket tid 4t att forbéttra rutinerna. Med rétt
radgivning hade vi kunnat hamna rétt fran borjan och sparat en massa tid”, menar
Anders. "Det tog ocksa ett tag innan vi lirde oss att arbeta med de elektroniska
leveransplanerna, det blev lite ryckigt med interna volymer som rusade upp och ned i
borjan. Idag har vi lart oss”.

Ett forum som Anders haft stor nytta av & EDI Center Odette, svenska fordons-
industrins sekretariat for Odette. Dar anordnas anvandartréffar som Anders brukar
besoka for att knyta kontakter och utbyta dyrbara erfarenheter med andra personer i
foretag med ungefdr samma forhallanden.

BCA menar att det ocksa var vildigt daligt med stdd fran Scania nér de skulle kora
igdng med systemet. Man hade oturen av att den som forst hade kontakt med BCA for
Odette-anslutningen slutade sin anstillning. Nar BCA i1 samband med installationen
ringde for att fa praktisk information var det svirt att hitta rétt person inom Scania. Det
fanns ingen som verkade ha det 6vergripande ansvaret, utan for varje fraga blev det ett
letande efter en person som kunde leverera det ritta svaret.

Det som BCA skulle behovt hjélp med var t ex hur tabeller skulle fyllas i. I Odette-
meddelanden finns sa kallade taggar och filt huller om buller beréttar Anders. Upp-
gifterna kommer egentligen frén Scania och det hade sparat oss tid om vi fatt klara
anvisningar om hur det skulle vara ifyllt”. Det mérks viss bitterhet pA BCA 6ver att
kunden forst stéller krav pa att den stora EDI-investeringen ska goras och sedan inte ens
kan stélla upp med information om hur det hela ska anvéndas. Idag tror man pad BCA att
det ar battre. Scania har sikert bade organisation och dokumentation for leverantdrer som
ska kopplas in.

Vilka ér da nackdelarna med att anvénda elektronisk handel fragar jag BCA. Efter visst
funderande kommer det i alla fall fram vissa synpunkter.

” Arbetsuppgifterna blir mer specialiserade och ddrmed mer personbundna”, menar
Anders Lindroth.

“Det géller inte heller inte bara uppgifter som kraver kompetens inom det aktuella
dmnet. Aven om man kan allt om verkstadsplaneringen sd maste man kunna navigera
runt i programmen, och veta vilka programmenyer och knappar pa tangentbordet som &r
aktuella”, berittar Christina Wiberg.

Anders och Christina, som &r de som framst skoter de hir arbetsuppgifterna, har sett
till att dokumentera olika rutiner, t ex hur en fil med leverantdrsbetalningar skickas till
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Bankgirot. Detta dr numera ett krav efter ISO-cerifieringen, men gjordes redan fore den
tiden. Det svéra, dr de bada dverens om, r att hlla de skriftliga rutinerna uppdaterade
efter fordndringar.

Christina beréttar ocksa att hon och Anders kan varandras rutiner, &ven om Christina
skdter ekonomin och Anders det som har med planering och produktion att gora.
Undantaget ar bokforingen som helt &r Christinas omrade.

En annan nackdel ar att alla krav frén fordonsindustrin har givit féretaget en sa hog
niva, att det blir svért att konkurrera med andra gjuterier. Médnga av kollegorna 1
branschen ligger fortfarande pa “’stampat jordgolvsniva” vilket innebér en helt annan
kostnadsniva. Och hos ménga kunder &r kostnaden fortfarande viktigare &n EDI, ISO
9000 och annat. Hos dessa kunder &r BCA pa en mellanniva, fortfarande ett litet foretag
men med for hogt kostnadslédge.

3.1.8 Framtida planer

BCA har med tanke pé sin storlek kommit 1dngt nér det géller att utnyttja informations-
teknik, men négra planer pa att sla sig till ro finns det inte. Idéer for vidareutveckling
finns men det grundldggande &r hela tiden att de ska vara baserade pa signaler fran
kunderna.

En stor potential borde vara faktumet att BCA har ett kvalitetssystem enligt ISO samt
EDI-kommunikation, vilket borde kunna anvdndas som ett sdljargument i marknads-
foringen. Andra svenska underleverantorer till svensk fordonsindustri har i flera fall
lyckats gé pé export. Genom att Sverige ligger langt framme med Odette har svenska
underleverantorer med Odette-kommunikation tillsammans med bra produktegenskaper
lyckats sla sig in hos andra europeiska fordonstillverkare. Hit har inte BCA kommit &n,
”Men har vi satsat p4 allt annat, s& varfor inte”, &r instédllningen.

En av planerna for framtiden dr att installera terminaler till Material- och Planerings-
systemet pa verkstadsgolvet. Genom att tekniken flyttas ned kommer dven ansvaret att
folja med. Verkstadsarbetarna far bredare och mer stimulerande arbetsuppgifter. Med
en terminal kopplad till MPS-systemet far man fran hindelsernas centrum, verkstads-
golvet, mojlighet att se vad som stér pa tur, boka av operationer, skota tidrapportering
och att initiera inkdp.

EDI-kommunikationen innebér att kunden delar med sig av sin information till
leverantorerna. Det blir dirmed naturligt att sprida informationen vidare dven internt, sa
att de som verkligen arbetar med uppgifterna ocksé har informationen tillgénglig. Det
forutsétter dock att personalen har ritt instéllning till tekniken, och 1 det avseendet
verkar det inte vara ndgot problem. Istéllet ar det rent lokalméssiga forutsittningar som
just nu hindrar utbyggnaden.

Det senaste 1 affairskommunikationsvig som fordonsindustrin satsat pa ar att Gverfora
ritningar. Det giller bdde under konstruktionsfasen samt for att skicka produktions-
underlag och uppdateringar till underleverantdrer. BCA tror att det kommer att bli
aktuellt ocksa for dem inom en ganska snar framtid.

Potential med leverantorerna
Vissa av de detaljer som BCA levererar till fordonsindustrin bygger pa egna tillverkade
komponenter som monterats ihop med inkOpta detaljer. Leverantorerna av dessa detaljer
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ar anvisade av kunden och ér i de flesta fall stora foretag. Trots att dessa leverantorer &r
vana vid att arbeta mot fordonsindustrin, och ddrmed sékert har fungerande elektronisk
affarskommunikation, har BCA &nnu inte annat én traditionell pappersbaserad
informationshantering med dem.

Som det ar nu fir BCA sma order fran kund pa dagsbasis medan bestéllningarna till
leverantorerna regleras ménadsvis och forutsitter storre kvantiteter. Det leder forstas till
en lageruppbyggnad.

“Det hér dr nagot som vi ska se over”, sdger man pd BCA. Vi har varit déliga pa att
overfora vara kunders krav vidare till vdra leverantorer. Egentligen fungerar vi nu som
lagercentral at bagge hall och en dndring ska naturligtvis till. Vi har bara inte haft tid
dnnu”.

Ett annat problem med att kunden anvisar leverantor dr att priset dr givet. Det finns
inget utrymme for forhandling.
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3.2 ROSLAGSJARN med FARG AB

ROSLAGSJARN med FARG AB i Norrtilje dr en pionjér att anvinda elektronisk
affdrskommunikation med sina leverantérer.

3.2.1 Introduktion

Jarnhandlare r normalt inga stora foretag och ROSLAGSJARN med FARG AB ir inget
undantag. And3 #r foretaget nigot av en pionjir inom detaljhandeln med att med att
utveckla sin verksamhet med hjélp av datorer och elektronisk handel.

Agare till foretaget ér Olle Andersson. Som handlare p4 en liten ort ir han en kiindis
vilket mérks vid en rundvandring med Olle i1 butiken. Olle hejar glatt pa de flesta
kunderna och byter nagra ord med dem. Som sd minga andra sméforetagare dr Olle ocksa
det nav kring vilket verksamheten snurrar. Under vart mote avbryts vi ideligen av smé
katastrofer som Olle raskt ger instruktioner om hur de ska avstyras.

De som tror att handlarna pa mindre orter driver slumrande verksamheter med sma
forandringar borde komma till ROSLAGSJARN. Visserligen har Olles far och farfar
drivit jirnhandel pé orten i manga &r, men turbulensen har varit stark. Familjens
jérnhandel slogs 1971 ihop med flera andra jdrn-, farg- och bygghandlare i trakten.
Resultatet blev ett fullsortimentsvaruhus med drive in for bade kunder och leverantdrer.
Det var nytdnkande och ett av de forsta i sitt slag i Sverige.

Men det blev inte riktigt som man ténkt sig. Det var svart att integrera personalen som
kom frén olika slags foretag och ibland hade varit konkurrenter fram till nu. Kunderna
tyckte inte om satsningen med att premiera volymkop och det ena med det andra.

1983 kopte Anders Andersson, Olles pappa, loss jarn- och fargdelen.

”Allt blev bittre”, berittar Olle Andersson. "Bygghandelsdelen blev en bittre
bygghandlare medan vi blev bittre pa det som var var hemmaplan, att vara jirn- och
farghandlare”.
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Vid den tiden strivade de flesta foretag mot att bli stérre och Olle beréttar att de flesta
tyckte det var konstigt att sélja bort halva foretaget och néstan halvera sin omséttning.
Historien har gett Anderssonerna ritt, idag &r det tillbaka till kdrnverksamheten som
géller i ndringslivet. "Skomakare, bliv vid din 14st”, sdger Olle.

Nér det géller framtiden dr Olle dock Oppen for alla eventualiteter. “Idag dr vi jirn-
handlare, men vem vet vad vi gor imorgon. Vi iiger bdde hus och foretag och gor det
som passar verksamheten bdst”. Att vara 6ppen for fordndringar &r viktigt for Olle.

Fackhandel med allt vad det innebir

Den nya uppsittningen av ROSLAGSJARN blev lyckosam. I slutet av 80-talet kade
omsattningen med hela 100% pa 2,5 ar. Det handlade inte om foretagskop eller nya
butiker, helt enkelt att vi kom igédng och fick kundernas fortroende, menar Olle.

Idag omsitter foretaget 30 MKR och har 23 drsanstéllda. Trots ett tickningsbidrag pa
32% &r vinsten blygsam, inte mer @n ett par hundratusen kronor. Det beror pa att allt
overskott plojs ned 1 verksamheten. Langsiktighet dr det som géller. Alla investeringar
anvinds till samma sak; att oka servicenivan mot kunderna. ROSLAGSJARN ir en
fackhandel med allt vad det tillkommer.

“En riktig fackhandel gor allt mellan att inte ta betalt for plastkassar och kortkop till
att ge kvalificerade rad. Med en bra service vet vi att kunderna kommer tillbaka”, sager
Olle.

Kunderna ér till 60% konsumenter, eller kontantk6p som man sédger i branschen.
Resterande 40% é&r professionella kunder som kan vara allt frdn byggare, malare,
kommunen, rederier och all méjlig lokal industri. For att vara jarnhandlare &r andelen
privatkunder mycket hog, vanligare ar det med endast 20%.

Olle Andersson iir VD och dgare till ROSLAGSJARN.

For ROSLAGSJARN ir det nog egentligen ocksa s&, menar Olle, om vi undantar
perioden maj till augusti. Under sommaren 6kar ndmligen Norrtélje fran 50 till 250.000
invanare. Det finns 35.000 fritidsfastigheter i Roslagen och alla behover farg, ankar-
kétting och spik. Inte nog med det. Eftersom de flesta fastigheter borjar bli en del &r kan
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man rdkna med 2-3 generationer i nistan varje hus, vilket gor att underlaget for handeln
okar. Okad uppdelning av semesterperioden och ny motorvig mellan Stockholm och
Norrtilje r andra faktorer som gor att ROSLAGSJARN liksom 6vrig handel pa orten
har ljusa tider.

“Visst ér det positivt med alla sommargédster, men i mitten av augusti varje ar undrar vi
vad som ér fel. Helt pl6tsligt blir det bara tomt i butiken”, skrattar Olle.

Leverantorerna ir motparten

Inom jérnhandelsbranschen verkar det finnas ett friktionsfritt samarbete. Ofta ir ju
handlarna knutna till orten och dérfor konkurrerar de inte naimnvért. Istdllet finns det
mycket att tjdina pd samarbete.

For jarnhandlarna har det varit s& mycket samarbete att 300 av handlarna tidigare t o m
dgt sin huvudleverantdr, Jarnia. Alltsa lite av ICA:s uppbyggnad. Olle tycker inte alls att
det var bra.

“Jéarnia ar bra och jag handlar fortfarande mycket av dem, men det blir inte afférs-
missigt rétt att dga flera led. Det dr viktigt att ha Oppna relationer och frihet att kdpa
fran den som helt enkelt ir bist”, menar Olle.

Efter att Jarnia kopt Luna, en annan stor grossist inom omradet, Ferrokoncernen
bildats och sedan salts till Bergman & Beving, s klipptes de 4garmédssiga sambanden
mellan detaljisterna — jdrnhandlarna — och grossisterna — Jarnia och Ferro.

Roslagsjdrn ar istéllet ett av ca 25 deldgarforetag 1 BIG, Bygg- & Industri-Gross
Sverige AB. Samarbetet d4r mer 10sligt och gér ut pa inkdpssamverkan och erfarenhets-
utbyte. P4 firgsidan ir ROSLAGSJARN med i ett liknande samarbete kallat Paintpart.

3.2.2 ROSLAGSJARN och elektronisk affirskommunikation

Motivet for att satsa pd elektronisk handel dr helt enkelt att skapa ekonomiskt utrymme
for en fortsatt hog kundservice. Modern teknik ska ge den smidiga verksamhet och den
tid som behdvs for att leva upp till kraven som stélls pd en “riktig” fackhandel med
professionell radgivning.

”D4 gér det inte att springa omkring och prismérka, leta efter varor och defektera.
(Med defektera menar Olle att springa runt i butiken for att se 6ver vilka varor som
behover bestillas).

Istéllet menar Olle att avsikten med datorsystem och datakommunikation ar att fa mer
tid over till kunderna. Personalrationaliseringar &r heller inget mél utan det &r tid till
service det handlar om, papekar Olle aterigen.

Hand 1 hand med satsningen pd dataomradet gér utveckling mot effektivare logistik och
battre ergonomi, allt for att na tidsfordelar. Nar det géller logistik, dvs flodet i och till
butiken, podngterar Olle fordelarna av kombinationen EAN-koder och datakommunika-
tion.

”I kassorna kan vi snabbt och sékert registrera varornas artikelnummer frén streck-
koder enligt EAN:s system for artikelnumrering. Datorsystemet far reda pa att nagot
salts och ser till att ett elektroniskt bestidllningsmeddelande skickas 1 ratt tid till rétt
leverantor sé att kunderna inte méts av tomma hyllor”.
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Branschsamarbete initierade

Redan i1 borjan av 80-talet tog Jarnia fram ett system for att deras kunder och édgare,
jarnhandlarna, skulle kunna rationalisera sina bestdllningar. Man initierade sévél
datakommunikationstjénster for att [dmna order till Jirnia, som inférandet av EAN-
koder. Detta var véldigt tidigt i Sverige och jarnhandlarna lag vid den hér tiden faktiskt
langt fore de flesta andra branscher och storforetag.

En avknoppning frén Jarnias dataavdelning blev till foretaget Bascet Infolink i vars regi
datakommunikationstjinsten bedrevs. Senare blev dven andra leverantdrer till
jarnhandeln deldgare vilket breddade anvéindningsomrédet.

Den ena av Bascet Infolinks tjdnster gick ut pd att kunderna kunde koppla upp sig
“on-line” till en leverantors datorsystem. Det innebér att kunden via sin dator och ett
modem ringer upp sig till leverantdrens system och loggar in sig i en avgrénsad del av
dennes system. Det dr som pa resebyran nér reseforséljaren tittar efter om det finns
lediga platser pa ett flygplan. P4 det sittet kan t ex ROSLAGSJARN se om t ex Jérnia
har en viss vara i lager och dirmed kan slutkunden omgéende fa en leveranstid. I en del
fall gar det ocksa att placera ordern dver “on-linetjinsten”. Den andra tjdnsten Bascet
Infolink holl var att placera order med hjélp av ett EDI-meddelande, dvs ordersystemet
hos ROSLAGSJARN hade program till program-kommunikation utan ménsklig
inblandning med ett motsvarande system hos Jérnia.

Idag har Bascet Infolink blivit uppkopt av Posten och ér en del av Postnet. Samma
utbud finns fortfarande kvar och manga av jirnhandlarna, diribland ROSLAGSJARN,
skdter stora delar av sin affarskommunikation via Postnet.

Handterminaler var forsta steget

ROSLAGSJARN var med bland de férsta som kopplade upp sig elektroniskt mot
Bascet Infolink. Aret var 1983 och det skedde med hjélp av handterminaler. Med en
handterminal 1 ndven gick personalen runt i butik och lager och knappade in artikel-
nummer och kvantitet for de varor som holl pa att ta slut. Via en liten skdrmbild pa
terminalen kopplades uppgifterna till ritt leverantdr. Néar rundturen var klar var det dags
att lata handdatorns inbyggda modem ringa upp datorn hos Bascet Infolink som ség till
att en datafil, formaterad enligt den internationella Edifactstandarden, férdes dver.
Bascets system sag till att fordela datafilen s att varje leverantor fick leverans av “’sina”
order till sin brevlada. Informationen, inkdpsordern, kunde leverantéren sedan hamta
genom att i sin tur ringa upp Bascets system och tomma sin brevlada.

Efter ett par r med systemet borjade ROSLAGSJARN att jobba med artikelnummer.
For ndstan all handel anvénds streckkoder enligt EAN:s standard. EAN-koderna &r
visserligen inte utgivet av en “riktig” standardiseringsorganisation, som t ex ISO det
internationella standardiseringsorganet, men &r internationellt och starkt etablerat inom
savil handel som inom flera andra branscher.

Vid den hér tiden var det ménga av leverantdrerna som inte mérkte sina produkter med
streckkoder, s ROSLAGSJARN gjorde det 4t dem. I varumottagningen forseddes alla
varor med ett unikt nummer som kunde l4sas av butikskassornas ldsare s att kassaflodet
blev snabbare. Aven handterminalerna forseddes med streckkodslisare sa att personalen
som skotte varubestillningar inte lingre behdvde knappa in artikelnumret. Eftersom det
bara var kvantiteter som behdvde registreras manuellt kunde antalet fel minskas.
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Idag anvinds inte lingre handterminaler pdA ROSLAGSJARN. I och med att man
skaffade ett Order-, Lager- och Faktureringssystem, OLF-system, s togs nésta steg 1
anvindningen av elektronisk handel. I ROSLAGSJARNs OLF-system ingér funktioner
som gor att man slipper g runt 1 butiken och se 6ver vilka varor som behdver bestéllas.

I stillet gors detta jobb nu av OLF-systemet. Varje morgon talar systemet om vilka
varor som har natt bestillningspunkten, dvs den niva dir det ar dags att fylla pa med nya
varor. Fortfarande sker en manuell kontroll av det forslag som presenteras av datorn,
men egentligen skulle det kunna gé automatiskt. OLF-systemet skulle kunna 1dmna en
datafil direkt till leverantorens elektroniska brevldda utan att nigon ménniska pa
ROSLAGSJARN tog del av den. Olle Andersson vill dock att ett minskligt 6ga ska
utfora en sista rimlighetskontroll. Den lilla versynen tar mycket kort tid och kan darfor
motiveras tycker Olle. Kontinuerligt samlas statistik som senare ska ligga till grund {or
optimering av lagret.

“’Sista steget borde vara SMHI s vi vet nér stockholmarna ska invadera sina fritids-
hus”, séger Olle, kanske pa skamt.

For de flesta leverantorer finns det bestdmda bestillnings- och leveransdagar. Det kan t
ex innebdra att om bestillningen kommer leverantoren tillhanda senast pé tisdagen
kommer leveransen till Norrtélje pa torsdagen. For den typen av varor och leverantorer
gors en intern “bestéllning” till OLF-systemet pa kvillen. P& morgonen efter finns de
aktuella leverantorernas varor med som finns under eller ndstan under leveranspunkten.

Problemet som aterstar nér bestillningsarbetet inte langre gors 1 butiken &r att det kan
skilja sig mellan faktiskt lager och vad som finns 1 datorsystemet. Differensen kallas
svinn vilket ROSLAGSJARN, liksom alla andra inom detaljhandeln, har som ett stindigt
problem. Darfor anvdnds handterminalerna fortfarande for att ldsa in det faktiska lagret.
Terminalen dockas till OLF-systemet vilket dirmed uppdateras till rétt nivéer.

Mot storre flexibilitet

Aven om ROSLAGSJARN har kommit 1angt har Olle Andersson inga planer pa att
frysa utvecklingen. Tvértom! Forutom att det finns klara visioner om hur elektronisk
handel ska hjilpa till att vidareutveckla ROSLAGSJARN (se kapitel 2.2.8) finns flera
projekt som héller pd att genomforas.

For det forsta ska en elektronisk faktura borja anvindas. Forst ut dr Jarnia, den storsta
leverantdren till ROSLAGSJARN. Kopplingen ir forsenad pa grund av en tillbyggnad av
foretagets lokaler och av att leverantoren av OLF-system é&r forsenad med sin nya
version, men ska vara igdng under varen 1996.

Naésta steg 4r att installera det nya EDI-system som kopts in. Om man ska vara riktigt
renldrig s sker den datakommunikation som sker idag inte helt enligt den internationella
Edifact-standarden. Postnet far en datafil frin TeamTrade, ROSLAGSJARN:s OLF-
system, som sedan konverteras till det format som leverantéren 6nskar. Leverantéren
kan alltsa fa sin order pa det sétt som passar bést.

Det Olle Andersson vill uppna med att ha ett eget EDI-system ér storre frihet och
flexibilitet. Idag dr man hart knuten till bdde Postnet och Jarnia. Postnet upplevs
visserligen som bra och den storre delen av de elektroniska meddelandena kommer
formodligen att dven i framtiden att g& den vigen, men med ett eget EDI-system har
ROSLAGSJARN ett alternativ. Nir det géller Jirnia ir det ungefir samma sak. Olle ir
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ndjd med dem men vill inte vara alltfor hart knuten. ”Vad hander om de stinger av
datorn”, siger Olle. Vi skulle f4 sl igen direkt. Med ett eget EDI-system kan vi enkelt
styra Over flodet till andra leverantdrer.

En annan fordel med det egna EDI-systemet ir att ROSLAGSJARN kan behandla allt
enligt samma rutin i OLF-systemet. Det nya EDI-systemet kan nimligen behandla varje
affarstransaktion individuellt. Det innebér att EDI-systemet till en leverantor skickar
ordern som ett Edifact-meddelande, till en annan som en datafil anpassad till den aktuelle
leverantorens datorsystem, och i ett tredje fall till en leverantdr som inte ens har ett
datorsystem, utan EDI-systemet gor en konvertering till ett vanligt telefax. Hur varje
individuell kund eller leverantor ska ha sin information liggs upp i systemet och
sedan gadr det med automatik.

Att ta emot en elektronisk orderbekriftelse tycker Olle Andersson inte dr nadgon storre
vits, atminstone inte for de flesta varorna. Majoriteten av varorna levereras namligen
direkt frén leverantdren vilket gor att leveransen kommer till ROSLAGSJARN nistan
innan orderbekréftelsen kan tas om hand. Daremot anser han att det vore mycket virt att
fi en elektronisk avisering (packsedel) som specificerar exakt vad som finns 1 leveransen.
Det skulle underlétta ankomstmottagningen som snabbt kan verifiera att leveransen ar
korrekt. Aviseringen skulle sedan kunna vara underlag for fakturakontroll och betalning.

For de leverantorsorder som inte levereras direkt, vill man ddremot ha en orderbekraf-
telse for att kunna ge besked vidare till kunden.

Sa har gar det till
Elektroniska

Leverantorer v
Jarnia

Luna

Alcro

Sandvik
Goteborgs Bult
ROSLAGS- Atlas Copco
JARN / FARG m. fl.

Affarsinformation
wapper/faxltelefon

Kunder
Leverantorer
Transportorer

Schematisk bild éver affirskommunikationen pd ROSLAGSJARN.

P4 ROSLAGSJARN siiljs varor pa tva alternativa sitt. Det ena ir lagerkop, alltsd kop av
varor som finns pa butikshyllorna, och det andra &r skaffvaror. Med skaffvaror menas
varor som bestills speciellt for en kunds rdkning. For bestillningar av lagervaror sker
foljande rutiner;

1. Pa eftermiddagen begirs status for de leverantdrer som har bestéllningsdag nésta
dag.
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2. Pa morgonen dgnar nadgon igenom ordersystemets forslag till bestdllningar och
initierar en elektronisk order.

3. I genomsnitt tva dagar senare kommer leveransen. Vid uppackningen mirks de
artiklar som inte har steckkoder enligt EAN-standarden sé att de kan ldsas automatiskt
av kassasystemet.

4. Till en yrkeskund kan, med det nya EDI-systemet, en elektronisk faktura initieras
pa det sétt som passar kunden.

For bestillning av skaffvaror sker foljande rutiner;

1. En siljare konstaterar att varan inte finns i ROSLAGSJARNS ordinarie lager-

databas.

2. Han eller hon vixlar ver till skaffdatabasen, dar varan identifieras.

3. Efter avstimning med kund ldggs ordern in 1 det ordinarie ordersystemet.

4. Order enligt ovan.

3.2.3Nyttoeffekter
Syftet med elektronisk handel for ROSLAGSJARN ir enligt Olle Andersson att uppna
tva effekter.

1. Att vinna tid for att kunna ta hand om kunderna och ge dem en professionell
service.

2. Att utoka sortimentet utan att lagerhdlla det ROSLAGSJARN kan erbjuda ca
250.000 artiklar. Av dessa finns 20.000 i lager. Leveranstiden for de icke-lagerhallna
artiklarna dr idag ca tva dagar for merparten av artiklarna, en mycket kort ledtid inom
handeln. Dessutom haller Olle Andersson pd med atgérder som kan f& ned ledtiden till en
dag.

En forutséttning for att uppna de hir effekterna dr att datorsystemet for order och
lager pA ROSLAGSJARN har en direkt koppling till leverantdrerna s att den admini-
strativa hanteringen till stor del kan automatiseras.

Mot nya marknader

Butiksdatorisering och elektronisk handel har gjort att ROSLAGSJARN i forsta skedet
kunnat sdnka sina kostnader, minska sina ledtider for varuleveranser samt dkat service-
nivédn for kunderna. Andra steget blir att utnyttja den effektivare verksamheten till att
finna nya kunder.

“Vir servicenivd har kommit till en sddan niva att vi blivit attraktiva som partner till
industrin”, siger Olle Andersson. Det ingdr i foretagets strategi att aktivt borja sélja in
sina tjinster till helt nya kunder. Ambitionen &r att kunna dverta industrins lager genom
de korta leveranstiderna och den smidiga hanteringen.

Ekonomisk utveckling

Ar Anstdllda [ Omsittning IT % av omsittning | Vinst
1993 20 27 MKR 3% 370 TKR
1994 22 29 MKR 3% 623 TKR
1995 23 30 MKR 3% 200 TKR
1996 (prognos) | 23 33 MKR 5% 1 MKR

Omsdittningen har 6kat snabbt, men inte antalet anstdillda, ndgot som ROSLAGSJARN till
stor del hinfor till den okade kundservice som IT-satsningen givit utrymme for.
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Snabbhet och sikerhet

Traditionellt har order lamnats till kringresande séljare. Dérefter anvindes kryssformulér
som skickades via fax. Det forsta steget mot elektronisk handel var handdatorerna som
framfor allt innebar att sdkerheten blev storre, dvs det blev helt enkelt farre fel med de
minskade manuella registreringarna. Aven sikerheten i leveranserna kunde dkas och man
kunde lita pd att leveranserna verkligen kom 1 ritt tid, 1 sin tur ett led mot 6kad
kundservice. En tredje effekt blev kortare ledtider for varuflodet, inte minst eftersom alla
led 1 kedjan gick over till elektronisk affirskommunikation.

Interior fran ROSLAGSJARN

Kanske blev forbattringen lika stor nér handdatorerna lades pé hyllan och OLF-systemet
kunde skapa en order automatiskt nir saldot for en produkt passerat en viss niva.
Effekten var att personalen inte behdvde springa runt och leta reda p vilka varor som
det var dags att bestélla. Resultatet var minskad administration och mindre risk for att fa
slut 1 hyllorna. Vikten av det kan inte nog betonas. Slut i hyllorna ger ingen forsiljning
och kunderna blir irriterade.

Samtidigt blir det for kostsamt att ha stora lager. Att kunna optimera lagernivéer
tycker man pA ROSLAGSJARN ir en av de tydligaste fordelarna med datorisering och
elektronisk handel, vilket verifieras med imponerande siffror pa hur lagervéirdet minskat
och omsittningshastigheten okat.

Steget in 1 elektronisk fakturering ses som nista steg mot effektivare verksamhet. Det
ar annu for tidigt att utviardera effekterna men man raknar med radikalt minskad
administration, rantevinster och betalningar 1 rétt tid.

Snabbhet &r inte bara viktigt i varuleveranserna utan dven i butiken. Néar det ar dags for
kunden att betala ska artikelnummer l4sas med streckkodsldsare, rétt pris himtas fran
ordersystemet, betalning ska ske och ett kvitto ska ldmnas. I kontantkassorna ar ledtiden
for detta 1,6 minuter, vilket 4&r mycket snabbt.

”Med snabba betalningsforlopp kan vi minska personalen, fa bort kassakoer och gora
kunderna gladare”, siger Olle. Med minskad personal betonar Olle ater igen att han
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menar for administrativa &ndamél. Personalstyrkan ska inte minskas, istéillet ska man bli
battre vilket ger ndjdare kunder, mer forsdljning och béttre vinst!

”Det viktigaste iir iindd att vi inte bara datoriserat utan hela tiden tinkt efter hur vi
ska kunna dndra verksamhetsrutinerna och utnyttja IT-investeringarna for att jobba
smartare”’, avslutar Olle.

Nu kopplas banken in

Som sa ménga andra foretagare har Olle Andersson banken som ett orosmoln. Inte minst
den ldnga handlidggningen med att flytta pengar via postgirot dr en kélla till irritation. Det
tar alldeles for lang tid att fa besked och man missar rantedagar.

”Om jag lamnar in pengar dag ett far jag rinta forst dag tre. Ibland nér jag haft ovanligt
stor dagskassa har jag akt ner fem i tre till banken och kastat upp pengarna pé disken.
Det dr inte populdrt och jag har fitt i besked att sa kan man inte géra. Men varfor ér det
banken som hela tiden ska vinna rdnta pd mina pengar”, fragar sig Olle.

Konsekvensen blev att foretaget bytte frdn Nordbanken till Handelsbanken for att
kunna skota betalningarna mer rationellt. Att elektroniska betalningar fortfarande ar
ganska nytt for bankerna visades genom att Handelsbanken var tvungna att skicka upp
en expert fran huvudkontoret for att ta dialogen med Olle.

“Det visade sig att de inte kunde lika mycket som vi”, skrattar Olle.

Nu blir ROSLAGSJARN uppkopplade direkt via sitt ekonomisystem till tjinsten HB
Dialog for att direkt utfora betalningar, flytta pengar mellan konton och titta pa saldon.

Egentligen skulle Dialog-tjansten kosta en slant, men Olle lyckades forhandla bort
kostnaden i samband med att han 6ppnade nya konton. Att Dialog-tjédnsten skulle kosta
pengar anser Olle vara orimligt. Det medfor ju faktiskt lagre hanteringskostnader for
banken och det ska vl komma kunden tillgodo!

Sammanfattning av vinster
En sammanfattning av de vinster som datoriseringen tillsammans med elektronisk handel
inneburit for ROSLAGSJARN ger foljande uppskattning:
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Genomforda aktiviteter Uppnédda effekter
Steg ett: Handterminaler for elektronisk | Ingen “defektering” i butiken
betdllning Korrekta leverantdrsorder
Minskat manuellt arbete
Steg tva: Ordersystem med elektronisk Minskat manuellt arbete
handel-funktion Minskat lager
Okad lageromsiittningshastighet
Bevakning pa senaste betalningsdag Réntevinst
Planerade aktiviteter Forviantade effekter
Avisering fran leverantorer pa gang, Underlag for betalning
berdknas ge Forenklad leveranskontroll
Okat varusortiment och dver-natt- Nya kundgrupper
leveranser MerfOrsiljning
Elektronisk faktura Minskad administration
Réntevinst — Betalning i rtt tid

Olle Andersson tycker det dr svart att berdkna vinsten for respektive punkt. Vid forsta
datainkopet kalkylerades att man skulle spara in fyra heltider, vilket har besannats.

3.2.4 Genomforande

I slutet av 80-talet ansdig ROSLAGSJARN att tiden var mogen for en omfattande
datorisering. Olle menar pd att ett foretag 1 den situationen har tva alternativ;

“Det ena alternativet &r att ta in en konsult som ser till att man far en 16sning som ar
lik alla andra. Det andra alternativet ir att tinka framdt. Vad vill vi med foretaget pda
sikt? I vilken riktning ska vi ga?”

Foér ROSLAGSJARN var valet litt. Datoriseringen var en viktig pusselbit i foretagets
utveckling och med den instéllningen var det ocksa givet att det var en uppgift for
foretagsledningen. Olle menar att det visserligen &r svart for en foretagsledare att skaffa
sig den tiden, men att det &r en nyttig 6vning som gor att man maste stanna upp och
tinka framét, ndgot som kanske inte blir av annars. Fér ROSLAGSJARN kom det vid
ett lampligt tillfdlle. Olle hade just kopt foretaget av sin far. Med pappan fortfarande
insatt 1 alla detaljer fanns det tid och mgjlighet att tillsammans ta fram sévél vision som
kravspecifikation.

En annan viktig del, anser Olle, iir trots allt att se sig om och titta pd hur andra har
lost likartade problem, men samtidigt ta héinsyn till sina trots allt egna rutiner och
idéer om hur saker biist ska ske.

ROSLAGSJARN tillhor inte de allra storsta jirnhandlarna och borde kanske inte ha en
16sning avsedd for de storsta foretagen i branschen. Men Olle och hans far kom fram till
att vad géller datorsystemen s& var behoven i alla fall lika nér det kom till antalet
transaktioner, vilket dr det styrande for datorsystemets typ och dimensionering.

”Nar vi siljer en 1dda skruv siljer véra kollegor i branschen en post cement for
100.000:-. Men for datorsystemet dr det endast en transaktion”. Dessutom har man
samma fragor fran kunderna, samma leverantdrer etc, vilket gor att behoven dnda ar lika,
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oavsett om man dr stor eller liten. Olle tror att ménga sma handlare gér i den har fallan
och skaffar ett for enkelt system.

Olle berittar att han och pappan dgnade en kvall t att rulla ut kassaremsor. Man kom
fram till ca 500.000 transaktioner eller avslut per ér vilket var en viktig siffra for att
dimensionera ett system.

Personalen en viktig resurs

Fran borjan var avsikten att skaffa ett faktureringssystem, men allt eftersom visionen
over datoriseringsplanen vixte fram véxte samtidigt ambitionen. Snart togs ett beslut om
att ta hela datoriseringen pé en gang.

I processen med att ta fram en vision var dven de anstidllda med. Alla hade erfarenhet
och idéer. Kanske fanns en hustru eller en bekant med ett bra tips. Diskussion,
information och utbildning sammanvévt gjorde att den inriktning och 16sning som valdes
hade forankrats. Alla var inte dverens om allt, det blev t ex stor diskussion och tvekan
infor att ta bort prislappar och att infora fasta lagerplatser. I efterhand anser dock alla att
man gjort ratt investeringar.

3.2.5 Tekniska losningar

ROSLAGSJARN var inte bara en pionjir att utnyttja elektronisk affirskommunikation.
Redan 1972 anvindes en halkortsmaskin for optisk ldsning av kassarullar for att fa
statistik 1 99 varugrupper. Nista steg i foretagets datorisering var 1984 nér en 286 PC
med programvara for kund- och leverantdrsreskontra inskaffades, med vars hjélp
samlingsfakturor kunde stansas in.

ROSLAGSJARN
PC-datorer HP3000
|_ 1 OLF/
_II__ Ekonomi-
FE_E system
—_
[ — Kommuni-
kation "
Lokalt uppringt Leverantorer
Natverk VAN-tjanst
@ Fildver Brev EDI/Edifact
Kassa- foring Iéga = - et
system

Konvertering

Teknisk miljo pd ROSLAGSJARN.

Idag ar butiksdatorsystemet kanske den viktigaste tekniska delen. Som leverantor av
kontantkassasystem valdes RBS, ett foretag som drivs av personer med bakgrund fran
ICA. Kassasystemet som RBS séljer 4r IBM:s PC-baserade kassor. Idag dr de flesta
kassor baserade pa en PC, men nir ROSLAGSJARN gjorde sitt val var det en exklusiv
16sning. Motivet var i forsta hand snabbhet.

”Vi ska snabbt kunna ldsa av varans artikelnummer med en dreckkodsldsare, himta
pris fran ordersystemet, ta betalt och kunna ta hand om nista kund”, menar Olle. ”Att ta
betalt med kreditkort tar t ex 20 sekunder”.
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Valet av order- lager och- faktureringssystem hade ocksa snabbhet som starkt bidra-
gande urvalskriterium. Systemet Teamtrade frdn Teamco Nirdata dr snabbt och byggt
for att passa jédrnhandlare.

Idag &r ordersystemet kopplat via modemtill Postnet. Modemet ringer upp
ROSLAGSJARN:s brevlada i Postnets nitverk, lamnar order till leverantdrer och hiamtar
ingdende meddelanden.

Naésta steg blir ndr en sirskilt EDI-programvara installeras. Amtrix-systemet fran
Frontec kommer att se till att ROSLAGSJARN sjilva kan hantera dversittning mellan
olika datorsystems format, oavsett om det foljer en standard eller inte, och skicka
elektroniska meddelanden direkt till en kund eller leverantor utan att ga via en brevldda
om sé skulle dnskas eller krdvas. Det nya EDI-systemet installeras forst och framst for
att fi okad flexibilitet samtidigt som det minskar beroendet av en extern leverantor.

3.2.6 Kostnader

Naéstan hela investeringen i informationssystem gjordes 1991. Kostnaden uppgick till tre
miljoner kronor, varav hdlften var hardvara och programvara samt utbildning. I det ingick
butiksdatoriseringen fran RBS (400.000 kronor) samt en HP 3000 minidator for order-,
lager- och faktureringssystemet. Resterande 1,5 miljon var kostnader for installation och
konsulthjélp.

”Bara resekostnader for konsulten uppgick till 100.000 kronor. Foretaget heter
Teamco Nardata, och s néra var dom”, séger Olle och ser lite olycklig ut.

Initialt hade ROSLAGSJARN riknat med en aterbetalningstid pa 36 ménader men i
sjdlva verket blev det s& snabbt som 18 manader. Orsaken var att omséttningen 6kade
med 5,2 miljoner under dessa tva ar, lagret minskade och lagrets omsittningshastighet
okade frén 2,9 till ungefar 4,1 génger per ar.

Sedan tillkommer naturligtvis l0pande kostnader for drift och underhall vilket
uppskattas till ca 1% arligen. Under 1996 kommer en ny puckel i datainvesteringen nér
det egna EDI-systemet och ett ndtverk ska installeras. Detta berdknas till 1,5 MKR
inklusive konsultstod. Dessutom kommer OLF-systemet att uppgraderas vilket skapar
forutséttningarna for att ga vidare med ytterligare elektroniska meddelanden som t ex
fakturan.

3.2.7 Praktiska erfarenheter

Att datorisering och elektronisk handel ar positivt rdder ingen tvekan om. “Det dr klart
att det behdvs”, utropar Olle. "Vi var tidigt ute men borde varit énda tidigare. Aven om
vi ofta klagar pé véra leverantorer sd dr de rétt bra trots allt”, menar Olle.

Olle Andersson ar entusiastisk till alla mojligheter som IT-anvdndningen f6r med sig
samtidigt som han &r kritisk till IT-branschen. Som exempel tar Olle fragan om kompa-
bilitet. Foretagets forsta dator var en 286 PC. Nér en ny dator koptes skulle den vara
“IBM-kompatibel”. And4 fungerade den inte tillsammans med den gamla. Tillverkaren
hade d& menat att den ar kompatibel till 95% och mer &n s kan man ju inte lova. Olle
jamfor uppbragt med sin egen verksamhet diar en M10 skruv maste vara kompatibel med
en M10 mutter, och det till 100%. ”Antingen fungerar det eller sa fungerar det inte, att
tala om 95% ir skitsnack”, avslutar Olle.
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Vikten av att folja standarder ir alltsd en erfarenhet. ROSLAGSJARN har efter den
forsta laxan sett till att all utrustning som kops in inte bara ska folja standarder utan dven
vara forberedda att uppgradera till andra standarder.

En annan erfarenhet som kommer fram dr att anlita endast en och samma IT-
leverantor. ROSLAGSJARN végade inte kdpa kassasystem fran RBS som skulle
fungera tillsammans med Teamcos ordersystem. Det gjorde att Teamco fick rollen av att
vara integrator, en extra kostnad vid investeringstillfallet som snabbt kan vara aterbetald.
Nir saker blir fel dr det alltid bara en att ringa och den parten ansvarar for allt. Ibland kan
det bli en dyr omvég att alltid ga via en och samma part nir ett fel uppstar. Vet man var
felet dr vore det effektivare att ringa den leverantren direkt, men 1 langa loppet anses det
dnda vara billigare att ha en och samma leverantdr som tar ansvaret for helheten.

Samma princip anvédndes vid kopet av EDI-system. Systemet kommer fran Frontec,
men ska fungera tillsammans med order-, lager och- faktureringssystemet och aterigen
fick Teamco rollen som integrator. Ingen mer 95%-ig kompabilitet!

Visst finns det nackdelar

En viktig aspekt pa datorisering #r 6kad sarbarhet. For ROSLAGSJARN har man
garderat sig genom att installera en UPS (Unlimited Power Supply), dvs ett aggregat som
haller kvar stromforsorjningen vid kortare stromavbrott. Kassasystemet kan koras en hel
dag och OLF-systemet i 45 minuter vid ett stromavbrott. En annan kénslig del for en
butik dr naturligtvis att ta bort prislappar. Ar kassasystemet nere gar det inte att fi
prisinformation och verksamheten stannar av. Detta ska 16sas med barbara datorer som
innehdller hela lagret med namn, nummer och pris.

Aterigen betonar Olle Andersson personalens betydelse. Alla i foretaget har suttit i
skolbinken och fatt grunderna i att anvénda datorer och system. I det utbildnings-
program som lades upp infor datoriseringen gick samtliga anstillda 4x3 tim/vecka i 20
veckor, under bdde vir och hést. Datoriseringen iir kanske det viktigaste som héint
foretaget, siiger Olle, och da kan det inte bli en enmans-show, utan en frdga som alla
ska engageras i.

Dessutom har olika personer skickats pa specialutbildning for att ldra sig t ex ekono-
misystemet. En medarbetare som kommer tillbaka fran en extern kurs fér 1 uppdrag att
overfora delar av den nya kunskapen till andra i personalen.

Det finns en sérskilt ansvarig for datorsystemen vilket gjort foretaget ganska konsult-
oberoende. Nir han bérjade pA ROSLAGSJARN hade han viss erfarenhet och utbildning
inom dataomradet, men saknade branscherfarenhet vilket beddmdes som en positiv
forutsittning for att slippa fastna i branschens gamla rutiner. Aterigen betonar Olle att
dven foretagsledaren miste engagera sig 1 datafrdgorna.

Personalen fir ocksa olika ansvarsomrdden. Saldonivéer ar t ex ett omrdden man hela
tiden jobbar med fOr att trimma in ritt niva. For varje artikel finns en ansvarig som ska
underhélla saldot och halla kontakterna med leverantoren.

Girna trakiga system!

P4 ROSLAGSJARN talar man for standardsystem istillet for egna specialldsningar. Att
skapa en massa finesser kostar bara pengar. Istéllet ska programmen vara lugna och
stabila, nast intill trakighet. Att ha ett lite "gammaldags minidatorsystem”, som HP
3000-serien maste kallas, kanske inte alltid ar sa roligt. Det finns inga spel eller roliga
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skdrmslickare, men det dr istillet ett mycket padlitligt driftssystem och det virdesitter
ROSLAGSJARN hégre. Olle Andersson ér dvertygad om att de moderna PC-nitverken
skulle ge mer av bade driftstorningar och kostnader, vilket han sékert har rétt i.

En annan viktig faktor for erfarenhet har varit branschsamarbete. Kontakterna med
Teamco skots t ex genom en anviandarforening som gar samman for att vara starkare 1
forhandlingarna med leverantdren. Aven upphandlingen av EDI-systemet gick till pa det
sattet vilket formodligen sparade in mycket pengar. T ex kan anpassningar goras en gang
och sedan utnyttjas av alla. Helt smidigt gar inte samarbetet alltid. Alla &r med pé
visionerna, men nér det dr dags att plocka upp planboken bdrjar det ga langsamt. Det blir
ocksa diskussion om prioriteringar, t ex 1 vilken turordning nya EDI-meddelanden som
faktura eller kundorder ska inforas.

En risk med datorsystem ér att det blir stelbent samtidigt som det skapar ordning och
reda. Det &r svért att gdra sma fixar som kanske for stunden ar god service for kunden
men pa sikt blir forddande. “Nar vi blir ISO9000-certifierade kommer brostfickor att bli
forbjudna”, menar Olle. Det dr namligen dér alla sma att fixa-lappar” aker ner.

3.2.8 Framtida planer

P4 ROSLAGSJARN ir det hogt i tak. Visionerna dr manga och idéerna vilda. Féretagets
inriktning och till och med affiirsidé stir under kontinuerlig omprévning. Kombina-
tionen elektronisk affairskommunikation och streckodsmarkta varor &r en infrastruktur
som skapar mojligheter. Inom en néra framtid tdnker sig Olle Andersson att butiken ska
ha ca 250.000 artiklar som kan levereras inom en dag. D4 kan vi ha traktens hela
ndringsliv, kommunen, rederierna och manga andra som kunder”, menar Olle. ”Vi dvergar
fran att vara en ren butik till att bli en servicegrossist som med hjdlp av modern teknik
och effektiva arbetssitt kan erbjuda de varor som efterfragas till snabb och precis
leveransservice”. Industrin ska kunna ligga ned sina lager och istillet lita pa leve-
ranserna frin ROSLAGSJARN.

Mot effektivare arbetssitt

For att nd dit 4r det fortfarande en bit. Det nya EDI-systemet &r en pusselbit men teknik
ar inte allt. Priserna fran leverantorerna ér pressade, menar Olle Andersson, och for att
bibehalla marginalerna méste det istdllet till effektivare arbetssitt.

Nér man ska g& mot effektivare leveransprocesser blir transportdren en viktig del,
sager Olle, men dnnu finns inga planer pa elektronisk koppling till transportdren.

Niista steg i anviindningen av elektronisk affirskommunikation dr istillet en
foljesedel per EDI frdn leverantirerna. Foljesedeln brukar kallas leveransavisering
och ska i framtiden kunna ligga till grund for en automatisk betalning ur systemet,
utan att en faktura ska behova tas emot.

Idag &r det allt for mycket krdngel och administration kring leveranser. Kontroll sker
hos bade leverantdren och hos ROSLAGSJARN. Nir leveransen kommer stimmer den
inte alltid enligt ordererkdnnandet pa grund av att leverantdren inte lyckats leverera hela
ordern, ett faktum som leder till en hel del merarbete. Den elektroniska aviseringen finns
diremot i systemet nir godset anlinder ROSLAGSJARN s4 att en kontroll enkelt kan
goras utifran vad leveransaviseringen anger.
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Stédmmer leveransens med leveransavisering kan den ligga till grund for en betalning till
leverantdren. Pilotprojektet for den nya rutinen blir Alcro och ROSLAGSJARN riiknar
med en betydande effektivisering. I nista steg ska de nya metoderna genomforas med
Ferro.

En annan fordel med leveransaviseringen dr att den dven fungerar som en elektronisk
restordernotering. Om leverantdren inte lyckats leverera allt kan systemet utifran
alternativa artiklar och leverantorer skapa en ny order.

Aven intern logistik

En annan del i1 framtidsscenariot &r dkat tempo for kunderna genom butiken. Kunden ska
vigledas genom butiken med hjilp av elektroniska kartor. Olle vill ha en stor skdrm dér
kunden letar sig fram till var en vara finns i butiken genom att peka direkt pa skdrmen
istéllet for att anvianda tangentbord. En idé &r att kunden ska kunna “peka sig” vidare till
leverantorens databas. Med hjélp av Internet skulle uppkoppling kunna ske till varje
leverantors system for att kunna visa dven varor som inte finns pé lager hos ROSLAGS-
JARN. Olle Andersson diskuterar idén med Ferro, en av leverantorerna.

Kundvagnarna skulle kunna ha streckkodslédsare som registrerar alla varor som
plockas. Fran en bildskdrm pé vagnen kan kunden se vad varorna kostar och hur mycket
totalbeloppet dr. Vil framme 1 kassan dockas vagnen till butiksdatorn och en betalning
kan ske. Ett alternativ till kundvagnar med ldsare &r rullband och fasta l4sare i kassorna
for att underlitta ergonomi och 6kad effektivitet. Helt personalldsa kassor ar
ROSLAGSJARN ocksa &ppna for. Kunden packar upp varorna pa bandet for avlisning.
Kontroll mot fusk sker genom att kundvagnen med dess innehall vages.

“Det dr klart att vi inte kan klara oss helt undan for fusk, det gér inte i ndgot system.
Vi kan ju inte viga kunden fore och efter kopet”, skrattar Olle.

Betalningen &r en annan sak som Olle anser gér for langsamt.

“Jag vill ha kundkort som ldses av en streckkodsldsare for registrering av bade kund-
nummer och personens namn. Namnteckningen kan kontrolleras manuellt”, menar Olle.
Det kunden ska skriva pé dr en foljesedel. Faktura kommer elektroniskt och om kunden
inte kan ta emot en elektronisk faktura sker distribution via Postens elektroniska
utskriftscentral for utbérning och vidare med brevbiraren. For ROSLAGSJARN:s del
skulle hela proceduren bli elektronisk.

Utvecklad service innebér ocksa att kunderna ska fa kdpa vad de vill. Vill kunden ha
nio meter honsnit sa ska det ga bra, &ven om det fortfarande ska vara mer lonsamt att
kopa tio meter. Men att kunden ska fa kopa exakt vad han eller hon vill dr en del 1 en
professionell fackhandels servicebegrepp.

Att Internet kommer att paverka mycket har ROSLAGSJARN insett. I dagarna tinker
Olle skaffa ett abonnemang for att testa, ldra och skaffa idéer. Garna Internet, sdger Olle
Andersson, men ROSLAGSJARN maste fortfarande vara med. Han tror inte att
kunderna kommer att vilja kdpa via Internet i sa stor utstraickning som det ofta talas om,
utan menar att kunden dven i framtiden vill kunna ta och kénna pé det som ska kopas.
Istéllet tror han att Internet ska kunna utnyttjas genom att kunden kan se vad som finns
1 butiken och vad det kostar. Sedan ska man kunna ldnka kunden vidare till leverantorens
hemsida for att visa dven de artiklar som inte finns i lager.
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3.3 Tegnér & Son AB

4
[

s

Med Sveriges EU-medlemskap forsvann monopolet pd distribution av vin och sprit. En av
vinnarna heter Tegnér & Son som utifran ett vil genomtdnkt koncept for elektronisk handel
kunnat fordndra och utveckla foretagets verksamhet.

3.3.1 Introduktion

Fran ett slamrigt gjuteri och en hektisk jairnhandel tar vi oss vidare till en, &tminstone pé
ytan, lugnare verksamhet pa Ostermalm i Stockholm. Tegnér & Son AB med anor fran
1880 ar en av Sveriges dldsta importdrer av vin och sprit och en av de fem storsta. For
att vara stor i den héir branschen har det rackt med runt ett 10-tal anstéllda. Istédllet har
det funnits desto fler foretag i branschen. Manga har representerat ett eller ett fatal vin-
och/eller spritmdrken och har haft det som en sidoverksamhet till en vanlig anstéllning.
Exempelvis mirks en sméskolldrare fran Katrineholm som en ganska typisk representant
for sin bransch.

Tegnér & Son har tidigare varit direktimportér, men mellan 1917 och 1995 tvingades
man verka som agent under de svenska monopollagarna. 1994 blev foretaget uppkopt av
den engelske vin- och spritproducenten International Destillers and Vintners (IDV) som
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i sin tur &r en del av den brittiske bjissen Grand Metropolitan. Aven om man nu r en
del av en stor koncern sa fortsitter foretaget som forut med hog grad av sjélvstindighet.
Foretagets tidigare dgare och VD har ocksa fortsatt som chef efter dgarbytet. Motivet for
IDV att kdpa upp Tegnér & Son var ett led 1 en omstrukturering av branschen dér de
stora producenterna vill kontrollera sina distributionskanaler. Tegnér & Son
representerar kinda méarken som Smirnoff, J & B, Baileys, Cinzano, Rufino, Malibu och
Gilbeys. Flaskorna star uppradade lite dverallt pa det tringa Ostermalmskontoret och
det kinns lite ovant for en besdkare som &r van vid en mer traditionell kontorsmiljo.

En effekt av det nya dgarskapet var att Tegnér & Son fick dnnu nigra varumérken 1 sitt
sortiment och att man fatt ta hand om f6rsdljningen till Systembolagets finska
motsvarighet Alko.

Dramatisk och plotslig forindring

For Tegnér & Son och de andra representanterna av vin och sprit har forutsattningarna
for att bedriva verksamheten foridndrats pé ett mycket pdtagligt satt. Som bekant fattade
Sveriges riksdag, efter folkomrdstning, ett beslut om att vi skulle g& med i Europeiska
Unionen, EU. En av de mest omtalade konsekvenserna var att monopolet for produk-
tion, export och import av vin och sprit upphdrde, det enda monopolet som fortfarande
finns kvar &r, som de flesta sékert noterat, Systembolagets forsiljningsmonopol.

Precis som alla andra agenter har vin- och spritagenterna fatt en kommission som
baserats pa forsdljningen. Enda skillnaden mot vanliga agenter dr att 1 det hér fallet har
man tidigare inte kunnat paverka forséljningen. Annonsering for alkoholhaltiga drycker &r
enligt lag inte tillaten 1 Sverige, bortsett frén 1 facktidskrifter. Marknadsforingsinsatserna
har inskrénkts till en och annan annonskampanj pa tax free butikerna pa Arlanda och
Landvetter samt besok pa restauranter, som ju kan kallas en typ av aterforsiljare.
Reklammaterial som askkoppar, handdukar och dylikt har fétt ersétta traditionell
marknadsforing.

Inkopen till Systembolaget har gatt direkt till det statliga systerbolaget Vin & Sprit
AB och vidare till de utlindska producenterna. Vin- och spritagenterna i Sverige har inte
alls varit inblandade och man kan onekligen siga att agenterna under hela monopoltiden
kunnat leva ett mycket tryggt och tillbakalutat liv, &ven om det maste ha kéints frustre-
rande att inte kunna utveckla och paverka foretagets kommersiella verksamhet. For
“besvéret” med att vara agent har man kunnat inkassera en check om ca 10% av
forséljningen!

Efter att monopolet upphdrde har statliga Vin & Sprit naturligtvis forlorat en stor del
av sin tidigare 100%-iga marknadsandel. Efter ett ar var andelen nere i 50%, och om man
rdknar med hela Systembolagets forséljning, dvs inklusive 61, sd ar andelen endast 30%.

Fran den hir speciella miljon, utan ndgot som helst ansvar for produkter och
leveranser, skulle vin- och spritagenterna plotsligt bli vanliga handelsforetag. Nu géllde
det att bygga upp funktioner for att kdpa, silja, lagerhalla och distribuera. Dessutom var
man tvungen att betala en importlicens till staten vilket blev sa pass dyrbart, och dess-
utom kringligt att soka, att antalet foretag i branschen snabbt krympte. Importlicensen
bestar av en grundavgift samt en rlig avgift som beror pé de volymer man importerar.

Branschen som bestod av minga men istéllet vildigt sma foretag krymte snabbt ihop
till ca 160 foretag 1 borjan av 1996, varav manga representerar ett enda mirke. En fortsatt



Nyttan av elektronisk affirskommunikation for smaforetag — 43

minskning ar att vénta, trots att det fortfarande dyker upp en och annan nykomling.
Utléndska vinproducenter som soker en agent 1 Sverige hamnar oftast hos nagon av de
etablerade agenterna. Bland de nykomlingar som trots allt lyckats mérks forre
ishockeyproffset Borje Salming. Andra nya agenter far arbeta hirdare for att lyckas
etablera sig. Visserligen har Systembolaget skyldighet att registrera alla i sitt register,
men for att hamna med sina produkter ute 1 butikerna méste det finnas en efterfrigan.
Sattet att skapa efterfraga sker via hard inséljning till restauranter vilket kan leda vidare
till att en efterfrdga skapas 1 systembolagsbutikerna.

En effekt av den nya ordningen ar en dramatiskt 6kad omséttning. Tegnér & Son har
brutet verksamhetsdr och for dret 1994/95 omsattes 30 miljoner. Fér 1995/96 raknar
foretaget med hela 800 miljoner i omséttning. D4 ska tilldggas att inte mindre an drygt
500 av de 800 miljonerna ska betalas till staten 1 form av alkoholskatt.

Antalet anstéllda har 6kat med 100% till 22 efter nyordningen. Man rdknar med
ytterligare nagra personer, men sedan bor det vara bra. En av de som nyanstélldes ar
John Baumgartner som basar for logistik och data, tva funktioner som blivit en kritisk
funktion for det nya foretag som véxt fram.

Vid forsta motet med John sitter foretaget kvar i1 sina gamla lokaler, och det mérks att
man vixt ur kostymen. Tre m&ten ska arrangeras samtidigt och det finns bara ett
konferensrum. Efter ett tag fir vi 1ana VD:s rum och nér han kommer tillbaka tar vi plats
runt Johns skrivbord, inkldmt tillsammans med nigra andra bord 1 ett rum som skulle
passa béttre for halva antalet. Nista géng jag besoker Tegnér & Son finns foretaget i nya
lokaler, ett rymligt paradkontor 1 ett fint hus pa Valhallavigen med gott om plats for
bade anstillda och besokare.

FOTO 7

John Baumgartner ansvarar for logistik och data pd Tegnér & Son.

Systembolaget stillde alltsa tuffa krav pa de agenter som ville ta steget fullt ut och bli
fullfjadrade importorer. Nu ska ingen skugga falla 6ver Systembolaget, &tminstone inte i
det hér avseendet. Den korta tidsramen berodde pé att efter folkomrdstningen om EU
och riksdagens beslut var tiden knapp for Systembolaget att dra upp riktlinjer. Aven
Systembolaget var ute pa obruten mark. Fér dem var omstéllningen formodligen lika
stor. Tidigare hade man, forutom ett begrinsat antal bryggerier, en enda leverantor, Vin
& Sprit AB. Plotsligt skulle man hantera ett stort antal nya leverantorer varav de flesta
var sma.
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3.3.2 Tegnér & Son och elektronisk affarskommunikation

Butiker
Orderbekr.
Intern- Utleverans-
order Bekrif- besked
Betaln.- telse Order ASG Tull-
underla Order deklaration
Systembolaget Fak- Utleverans- -
Order/ekono ak- tura | | besked Tullsvar
tura Ovrigal | Prognos
order
agerstatus
per fax
Sma kunder Tegnér & Son Leveran-
Pappers- torsorder

order (e-post och fax)

Ndstan all affdrskommunikation med Systembolaget och ASG, den viktigaste kunden
respektive leverantéren, sker elektroniskt.

Systembolaget forberedde sig infor den nya marknadssituationen genom att bygga en ny
ordercentral pa sitt huvudkontor. Den samlar upp alla order elektroniskt frén butikerna
och skickar dem vidare till respektive leverantor. Samtidigt installerade Systembolaget en
avancerad EDI-programvara som klarar av att kommunicera med leverantorerna pa det
sdtt som de klarar av. EDI-kommunikation var alltsa inget krav 1 sig, utan det var istéllet
kravet pa leveranstid som gjorde EDI niistan till en forutséttning. Aven om System-
bolaget helst utbyter affarsinformation med hjilp av EDI och Edifact-standarden maste
de vara Oppna for andra l16sningar sd att ingen leverantdr stidngs ute.

Kravet pé leveranserna innebdr att efter att en butik lagt en order ska varorna vara
framme 1 butiken senast 48 timmar senare. Om en viss vara dr tillfélligt slut hos
leverantoren ska besked om detta ges inom en halvtimme efter att ordern mottagits.
Butiken har da tva timmar pa sig for att gora en eventuell kompletteringsbestéllning.

I genomsnitt far Tegnér & Son 80 order per dag med 5-10 orderrader i varje
bestéllning. Det som é&r speciellt med badde Tegnér & Son och flera av deras kollegor i
branschen dr att de inte tar emot ordern sjdlva. Den ankommer istéllet WM-net som ar
ett s kallat “’clearing house” som konsultforetaget WM-data driver. Det ér en nitverks-
tjédnst som ser till att elektroniska meddelanden skickas utan forvanskning mellan k&pare,
sdljare och andra parter. Nir ordern kommer till WM-data skickas den omgédende vidare
till ASG Logistics, och inte till Tegnér & Son. ASG skoter den fysiska distributionen av
vin och sprit till systembutikerna dver hela landet. Dessutom har ASG kontroll pa hur
mycket som finns 1 lager och skickar darfor orderbekréftelse till Systembolaget.

Direkt efter att leveransen dr utford skickas en utleveransinformation frin ASG till
Tegnér & Son som nu for forsta gangen dr inblandade i informations- och varuflidet.
Leveransinformation uppdateras automatiskt det lagersystem som finns pa foretaget. I
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utleveransbeskedet finns exakt information om artikelnummer och kvantiteter i
leveransen sd att en faktura kan genereras. For att fa in underlaget i ekonomisystem-
modulen krivs ett manuell steg. Det dr dock ingen omregistrering av uppgifter utan
endast att man initierar export av en fil mellan tvé system. Sedan skickas fakturan
elektroniskt till Systembolaget via WM-net. Vil framme pa Systembolaget gir fakturan
in 1 ett ekonomisystem dér den stims av utifran ett motsvarande inflode frdn butikerna
som verifierar den faktiska leveransen. Staimmer de tva informationsstrémmarna dverens
sker en betalning.

En viktig faktor for flodet av transporter fran vin- och sprittillverkarna ar att tull-
hanteringen sker smidigt. Detta skdter ASG &t Tegnér & Son. Det dr ett ganska vanligt
forfarande att speditdrer som ASG skoter den typen av uppgifter &t sina kunder. Att
kommunicera elektroniskt med tullverket kréver lite mer 4n vad som é&r fallet mellan
vanliga kommersiella aktorer. Tullen dr en myndighet och tulldeklarationer en straff-
rittslig handling vilket kraver extra sékerhetsarrangemang, en omstdndighet som gor att
foretagen ibland lamnar dessa drenden vidare till en speditor.

Som sa manga andra foretag skoter Tegnér & Son sina bankédrenden elektroniskt. Via
Handelsbankens Dialogtjanst skoter man betalningar och tittar pd sina kontosaldon via
en uppringd forbindelse.

Elektronisk Affarsparter
affairskommunikation

Tegnér & Son

Affarsinformation
pa papper/fax/telefon

E\EI

Tegnér & Son:s informationsflode med kunder och leverantorer.

= Tullen

Restauranter
SAS Trading

Fortlopande utveckling
De viktigaste informationsflddena mellan Systembolaget och Tegnér & Son, det vill sdga
order, orderbekriftelse och faktura, skots till 100% elektroniskt. Andra informations-
floden ar inte lika tidskritiska och kommer att automatiseras undan for undan.

John Baumgartner beréttar att man gérna skulle vilja koppla in dven leverantorerna
elektroniskt for att ytterligare kunna minska lagernivéerna.

“Internt inom IDV-koncernen anvinder vi elektronisk post for att kommunicera
dokumentinformation”, siger John. "Order, bekriftelser, leveransinformation, pris-
uppgifter och annan information om produkter och leveranser skickas elektroniskt vilket



Nyttan av elektronisk affirskommunikation for sméaforetag — 46

ar mycket smidigt. Andra leverantorer dr ddremot inte mogna for att kommunicera
elektroniskt. Idag sker det mest via fax”.

Egentligen kan skillnaden mellan elektronisk post och EDI vara hérfin. Ett EDI-
meddelande kan stoppas 1 ett elektronisk post-kuvert och kan vara ett lika automatiserat
forfarande som EDI-kommunikation. For Tegnér & Son innebér affarskommunikation
via elektronisk post ett visst manuellt merarbete jimfort med EDI-kommunikationen
med Systembolaget. Det viktigaste dr dock att uppgifter registreras endast en gang och
sedan ateranvénds, ndgot som leder till storre sdkerhet och hogre kvalitet pa
informationen. I det elektroniska post-system som Tegnér & Son anvénder kénner
programvaran sjilv av om det finns en elektronisk adress. Om inte skickas istéllet ett fax
automatiskt.

Prognoser ér ett viktigt underlag for att planera order och lager. Idag fis prognoser fran
Systembolaget pd diskett i Excel-format. Att f4 in prognosen i sina system bedoms inte
som viktigt utan man foredrar att forst och framst forlita sig pd egna marknads-
beddomningar och anvianda Systembolagets prognoser mer som ett referensmaterial.
Tegnér & Son menar att de sjdlva maste kunna ldsa marknadens trender béttre dn
Systembolaget, samtidigt som de har kinnedom om kampanjer som kan fordandra
efterfrigan. Systembolaget kan ocksé erbjuda en rad olika statistikuppgifter. Det var
tidigare en utmirkt service, men idag finns liknande funktioner i det egna systemet.

Forutom den stora kunden Systembolaget koper en del restauranter och t ex SAS tax
free-verksamhet direkt fran importdrerna. Att fa dem med i EDI-kommunikationen
beddms dock som svért. Det saknas helt enkelt ekonomiska motiv for restauranterna.
Deras order kommer i allménhet pa fax och registreras manuellt, varefter ordersystemet
tar 6ver och skickar ett EDI-meddelande till ASG for att initiera en leverans frén lagret.

EDI-kommunikation dr pa gang dven med Alko, det finska systembolaget, som nyligen
borjat skota inkdpen av IDV:s produkter frdn Tegnér & Son. Order frén Alko skickas
vidare till aktuell tillverkare som levererar till Alko utan att Tegnér & Son behover ta del
1 den fysiska leveransen. I Finland har Tegnér & Son endast ett séljkontor som &r upp-
kopplade till systemet i Stockholm for all administrativ hantering.

3.3.3 Nyttoeffekter

I Tegnér & Sons fall &r det svart att méta nyttan med elektronisk affairskommunikation.
Eftersom foretagets verksamhet forédndrades 1 grunden samtidigt som man inférde nya
tekniska 16sningar gar det inte att jamfora det nya med det gamla. Att méta den ekono-
miska nyttan vore intressant, men ar dnda en hypotetisk frdga. Att kommunicera afférs-
information direkt mellan datorsystemen har helt enkelt blivit ett maste.

“Jag kan ocksa tédnka mig hur det vore att knappa in mer &n 1.000 orderrader varje
dag”, siger John Baumgartner litt sarkastiskt.

Han tror att det skulle behovas tre eller fyra personer for att ta hand om alla order
manuellt och for att reda ut de problem som en manuell orderhantering skulle skapa.
Nu tuffar och gdr allt automatiskt utan ndagra papper eller fax.

Aven fakturan #r foremal for besparingar. Systembolaget har en morot 4t de leveran-
torer som kan skicka dven fakturan elektroniskt. En elektronisk faktura innebédr en
administrativ besparing for Systembolaget, en besparing som man erbjuder sig att dela
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med sina leverantdrer. Moroten &r att leverantdren far betalt ca en vecka tidigare. For
Tegnér & Son som numer har en omséttning pa 800 MKR blir det ett betydande belopp.

Ekonomisk utveckling

Ar Anstéllda [ Omséttning IT-kostnad
1993/94 10 20 MKR 50 KKR
1994/95 15 20 MKR 50 KKR
1995/96 22 800 MKR 2 MKR
(prognos)

Utvecklingen av omsdttning dr minst sagt dramatisk for Tegnér & Son, dven om hdnsyn tas
till att ca 75% av den nya omsdttningen dr alkoholskatt.

Outsourcing av data, lager och distribution

Ett modernt och ibland omtvistat koncept dr “outsourcing” . Det innebér att man
overlater en av foretagets funktioner till en extern och for &ndamaélet specialiserad
leverantor. Ofta ér det fraga om att 1dmna ifran sig drift av datorsystemen, ndgot som
med fordel kan hanteras i stordrift.

Tegnér & Son har anlitat ASG:s dotterbolag ASG Logistics for att skota lager och
distribution. Sddana tjanster kallas lagerhotell eller tredjepartslogistik och dr en
verksamhet som expanderar kraftigt hos de flesta transportforetag, bdde stora och sma.
Att kombinera lagercentraler med kapacitet att samordna transporter pa ett effektivt sétt
har forenklat manga handels- och industriféretags verksamhet. Inte minst forsorjning av
reservdelar dr vanligt att lagga ut till ett lagerhotell.

Det som dir ovanligt med Tegnér & Son dr att dven informationshanteringen dr
foremal for outsourcing. For Systembolaget ser det ut som om de skickar elektroniska
order till Tegnér & Son, men istillet &r det WM-datas nittjdnst som tar emot medde-
landen och formedlar dem vidare, utan att de ens anlénder till Tegnér & Son. Egentligen
ar det inte sd konstigt som det kanske ldter. Om Tegnér & Son hade haft ett eget EDI-
system hade det skett pa samma automatiserade sétt. Fordelen med att anlita en extern
part dr att slippa bygga upp komplex teknik som kréaver specialistkunskaper. Den
tekniska losningen skulle ocksa bli en tung investering. Att anvinda den hér typen av
nittjdnst kanske blir dyrare i ldngden, men istéllet dr investeringen minimal och tiden for
att komma igéng i de flesta fall valdigt kort. Betéinker man dessutom att man slipper
investera 1 kunskap som hela tiden maste underhallas blir det inte mindre intressant for
smi och medelstora foretag.

Sammanfattning av vinster
En sammanfattning av de vinster som datoriseringen tillsammans med elektronisk handel
inneburit for Tegnér & Son ger foljande uppskattning:



Nyttan av elektronisk affirskommunikation for smaforetag — 48

Aktivitet Effekt Besparing / vinst
Ingen egen ordermottag- | Inget manuellt arbete 3—4 anstillda
ning
Automatiserat informa- Ingen registrering ?
tionsflode till lagersystem | Minskat lager ?

Bittre saldokontroll 200 TKR/ar
Okad omsittningshastig- | ?
het
Bittre kunderbjudande Ny kund, Alko, dvs ?
merforsiljning
Elekronisk fakturering Minskad administration | ?
Réntevinst ?
Snabbare betalning ?
Bevakning pé senaste Réntevinst ?
betalningsdag

Nyttoférdelar finns for en rad olika omrdden. De med ett fragetecken dr faktorer ddr man
anser att det finns fordelar, men de dr svdara att kalkylera.

3.3.4 Genomforande

Det var inte bara Systembolagets leveranstider som var tuffa, kraven och procedurerna
for hur hela hanteringen skulle fungera kom sa sent att det bara var sex veckors tid for
hela omstruktureringen. Visserligen stod det klart strax fore drsskiftet 1994/95 att
distributionsmonopolet skulle forsvinna, men forst 1 februari fanns riktlinjer fran
Systembolaget samtidigt som beviljandet av importlicenser var klart.

Ett av kraven fran Systembolaget var att importérerna maste kunna betjédna samtliga
av Systembolagets cirka 380 butiker. Det tillsammans med den korta tiden for att
genomfora fordndringen gjorde att bade Tegnér & Son och de andra agenterna insag att
man inte skulle klara sig pd egen hand. Den nya ldsningen skulle vara i luften pé sex
veckor.

“Tillsammans med tre av de andra storre agenterna satte vi oss ner och funderade pé
hur vi kunde samarbeta”, berittar John Baumgartner. Vi kinde till att ASG hade
lagerhotellstjdnster och dérfor vinde vi oss till dem i ett tidigt skede. Det var ocksa ett
krav fran ASG att vi skulle vara flera importorer tillsammans for att volymerna skulle
komma upp i tillrdckligt stora nivéer”.

ASG har sjdlva lamnat ut drift och utveckling av sina datorsystem till WM-data och
det blev darfor naturligt att de blev inkopplade i ett tidigt skede.

YForst hade vi tinkt bygga upp en egen EDI-central men de tankarna gav vi snabbt
upp. Vi bedomde helt enkelt tiden som allt for knapp”’, fortsitter John. En av oss fyra
importorer 1 samarbetet byggde upp en egen EDI-central och de fick ocksd mer problem
med att komma igdng. Sjilva tog vi ganska snabbt beslut om att vdlja WM-data utan att
titta pd andra losningar. De kunde spara tid at oss och de kunde visa att de hade en fardig
tjanst som vi kunde koppla upp oss till direkt. Att ASG sjélva anvénder den tjénsten var
naturligtvis ocksé en fordel”, avslutar John.
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Egentligen tittade man inte pa nagra alternativ till varken ASG eller WM-data.
Forutom ASG har Vin & Sprit AB ett eget distributionsbolag som heter Lagena och som
erbjuder sina tjdnster dven till andra dn Vin & Sprit. Ytterligare ett par andra foretag har
byggt upp en distributionstjinst speciellt for vin- och spritimportorer.

Interna och externa resurser
Christer Tegnér, VD och tidigare dgaren, var inte direkt inblandad 1 att genomfora den
nya 16sningen utan fattade beslut utifran expertunderlag.

“Var VD ér entreprendr och delegerar ansvaret for teknik och administration. Han ser
till att hdlla kontakterna med kunder och leverantorer och blandar sig inte i hur saker gar
till”, berattar Baumgartner.

Med den snabba takten i genomforandet hade Tegnér & Son en fordel framfor de andra
agenterna genom att ha ett moderbolag att {4 hjilp fran. En ekonom kom &ver frén
England under ett ar for att hjilpa till med att bygga upp rutiner och andministration.
John som ansvarar for bade logistik och data &r sjdlv logistiker och har dérfor en med-
arbetare som ansvarar for datorer, nitverk och programvaror. Den externa datakom-
munikationen och utveckling av nya funktioner skots dock av externa resurser, framfor
allt WM-data.

Undantaget dr order-, lager- och faktureringssystemet (OLF) som heter Sun (inte att
forvixla med datorleverantdren Sun), ett engelskt system som anvénds av de mindre
enheterna inom IDV-koncernen. De flesta av de andra importorerna valde systemet Scala
fran Beslutsmodeller i Stockholm. Bade Sun och Scala passar for mindre foretag och
tiacker de flesta behov 1 foretaget. Forutom OLF finns dven ekonomi och reskontra.

John beréttar att man i1 borjan funderade pa att skaffa ett AS/400-system (AS/400 &r
en serie minidatorer frdn IBM), men valde en PC-16sning for att det skulle ga snabbare
att komma iging. Nir den engelske leverantdren Eclipse fick klart for sig vilka krav som
stdlldes fick de en chock beréttar John. De hade ingen erfarenhet av att kommunicera
elektroniskt fran sitt system. Systembolaget, Tegnér & Son, Eclipse och WM-data fick
sitta ner och tillsammans ga igenom filt efter filt 1 Systembolagets dokumentation ver
ordermeddelandet for att se vilka konsekvenser det medforde. Utifrdn det kunde Eclipse
anpassa sin programvara och WM-data bygga upp en fil fran Tegnér & Son som kunde
Oversittas till Systembolagets Edifact-meddelande.

Det var sedan ett tufft jobb att registrera in all grundinformation i det administrativa
systemet. Kontoplan, kundinformation som adresser till alla 380 systembolagen runt om
1 landet, artikelnummer och mycket annat skulle registreras. Rapporter och statistik
skulle definieras. Systembolaget arbetar garna med EAN:s artikelnummer, men det &r inte
att tinka pa. Eclipse system kan bara hantera artikelnummer som &r tio positioner langa
medan EAN:s nummer &r tretton tecken och Systembolaget far darfor finna sig i att
anvinda Tegnér & Sons artikelnummer 1 sina order.

3.3.5 Tekniska losningar

Nir projektet med Systembolaget borjade var Tegnér & Son ett ndstan helt odatoriserat
foretag med knappt en persondator. Steget till fullt IT-stdd i form av elektronisk hante-
ring av order- och leveransinformation var stort. Med branschens ladga niva av datori-
seringen var talet om IT och elektronisk handel rena grekiskan.
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De tekniska system som kopts in ér foljande.

* Ett PC-baserat administrativt system med namnet Sun 1 Windows-milj6 fran
leverantdren Eclipse i England. Det innehaller funktioner for order, lager, fakturering och
ekonomi.

* Ett lokalt nidtverk av typ Novell med tolv stationdra och fyra barbara PC samman-
kopplade. Leverantor & ADB Dynamik i Stockholm. Driften av persondatorer och
nitverk skoter Tegnér & Son sjélva.

* For att flytta information i form av datafiler mellan Sun-systemet pa Tegnér & Son
och WM-datas tjainst WM-net, finns en programvara frain WM-data som kallas EDI
Lite. Den konverterar inte mellan Suns format och Edifact-standarden som é&r fallet med
en “riktig” EDI-konverterare, utan ser helt enkelt till att flytta filer pa ett sikert sétt
mellan Sun-systemet & ena sidan och WM-net & den andra. En viktig distinktion mellan
den hir tjdnsten och en traditionell VAN-tjénst &r att ansvaret for kommunikationen
mellan tjansten och Tegnér & Sons eget system ligger hos WM-data. Man kan sdga att
deras tjanst striacker sina tentakler dnda in 1 Tegnér & Son:s system. Det finns ett
granssnitt definierat mellan WM-net och Sun-systemet med brevlador for in- och
utgdende meddelanden (filer). WM-datas ansvar stracker sig till de hir brevladorna.

* WM-net som ir en tjanst for elektronisk affirskommunikation. I den konverteras
informationen mellan internformat (som det kommer fran Sun-systemet) och Edifact-
standarden. Det gér ocksa att konvertera mellan olika kommunikationsmetoder vilket
innebadr att ett foretags kund kan skicka enligt en metod (kommunikationsprotokoll) och
man sjdlv tar emot enligt en annan metod. [ WM-net finns ocksé funktioner for Internet-
kommunikation som t ex world wide web.

For elektronisk post anvidnds inte WM-net och Internet-kopplingen, &tminstone inte
just nu, istéllet dr det programvaran ccMail frén Lotus. ccMail dr baserat pa X.400-
standarden och kan anvindas dven for att skicka fax.

Tegnér & Son
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TCPNIP
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3.3.6 Kostnader

Hela investeringen av IT-system, dvs datorer, programvaror, tillbehor och konsult-
tjanster har budgeterats till tva miljoner kronor. Av dessa ér 1,5 miljoner forbrukade fram
till 1995 &rs utgang. I kostnaden ingdr OLF- och ekonomisystemet Sun, persondatorer
med nétverk, utbildning och konsultstod.

Aven WM-net-tjénsten ingar. Den kostade ungefir 150.000 kronor att f4 i drift, varav
programvara star for bara nagra tusenlappar. Det som kostat dr en engangskostnad for
varje ny typ av meddelande som ska skickas till eller fran Tegnér & Son.

Den l6pande kostnaden for WM-net &r 4-5.000 kronor per ménad. Kostnaden inklu-
derar trafiken av meddelanden och drift och 6vervakning av WM-data som ansvarar for
att kommunikationen inte gér ner. Egentligen ar det bara meddelanden som Tegnér & Son
skickar som kostar pengar. Precis som for vanliga fysiska brevforsandelser ar det
normalt avsdndaren som betalar, 4&ven om leverantorer av elektroniska nittjanster har en
flexibel prisséttning. I vissa branscher har det utvecklats en praxis att det alltid ar
varuleverantdren som betalar, oavsett vem som &r avsdndare av meddelandet. En annan
kostnad for WM-net dr nir nya meddelanden ska borja anvdndas. Kostnaden beror pa
tiden for att sjositta det nya meddelandet, t ex en prognos eller en avisering, och kostar i
normalfallet 20-40.000 kronor.

Négra andra driftkostnader finns inte forutom nér det behdvs extern assistans att
avhjilpa fel som uppstar. Framfor allt géller det ndtverket som till och fran behover lite
oversyn.

3.3.7 Praktiska erfarenheter

Nar John ska sammanfatta svirigheterna med arbetet de gatt igenom é&r det tva saker han
vill peka pa.

For det forsta géller det att inte vara belastad av hur rutiner har utforts tidigare, utan
att kunna definiera vad som verkligen dr den bista 16sningen. Ménniskors instillning dr
svdrt att hantera, det dir litt att fastna i gamla rutiner och det krivs att nagon tar
initiativet och driver pd. Som exempel pa svarigheten med att byta vanor pekar John pé
sig sjdlv och berittar att han tar ut mycket pa papper som lika girna skulle kunna
bearbetas direkt pa bildskdrmen.

Den andra svarigheten iir att skaffa fram IT-system som matchar de verksam-
hetsrutiner man vill dstadkomma. Behovet av att planera detta, och tiden det faktiskt
tar att gora det med kvalitet, r nagot som John menar &dr en underskattad aktivitet.

Dessutom trycker John, som s& ménga andra, pa behovet av kompetenshdjning.
Forutom att utbilda den egna personalen méste det ocksa till stod fran externa experter. I
Tegnér & Son har det varit leverantérerna Eclipse och WM-data samt ekonomen fran
huvudkontoret som betytt mycket.

En annan erfarenhet dir att det krivs beskrivningar av rutiner sd att flera personer
kan utfora samma sysslor.

Fragan om det inte kan vara tveksamt att 1ata en dataleverantdr ta emot kundorder och
skicka dem vidare till ett externt lagerhotell utan att ens kénna till att det kommit en
order fran marknaden, avfardar John bestimt.

Vi tinkte fran borjan plocka ned en elektronisk kopia av Systembolagets order nér
den kommer till WM-data, men med tanke pa den korta tiden for att fi igang systemet
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blev det aldrig av. Idag ser vi heller ingen storre anledning eftersom allt fungerar tillfreds-
stillande. Kanske 1 framtiden”, avslutar John dmnet.

Den korta ledtiden har trots allt gjort att det gatt lite for snabbt ibland menar man pa
Tegnér & Son. Funktionellt finns allt med vilket ar viktigt eftersom det blir betydligt
dyrare att i efterhand ldgga till funktioner i en programvara. Det som saknas dr bredare
kunskap om att anvinda systemet, t ex att anvdnda alla mgjligheter att plocka fram
statistik. Egentligen finns bara en person som riktigt behérskar systemets alla delar vilket
gor att de dvriga far forlita sig mycket pd honom.

Installation och igdngkorning av den elektroniska affairskommunikationen har fungerat
bra, bortsett fran att hela inforandeperioden var oerhort pressad. Vissa sma fel fanns,

t ex programvaror som behdvde trimmas in, men det var egentligen smasaker. Det var
ocksé en viss intrimning av systemet i sin helhet de forsta tre ménaderna vilket gjorde att
Systembolaget hade ovanligt manga artiklar som var slut i hyllorna. Den Iopande driften
Sfungerar ocksda mycket tillfredsstillande. Det hinder att det kan vara négot fel 1 en fil
som kommer frén Systembolaget, det kan t ex vara ett mellanslag for mycket. Sddant kan
folja ett meddelande hela védgen fran den ursprungliga registreringen utan att orsaka ndgon
storre skada.

Déaremot var det mer initiala problem med att fi igdng den interna kommunikationen
over det lokala Novell-nitverket. Problemen var inte allvarliga, utan installationen krivde
helt enkelt viss tid for att bli intrimmad.

Fran Tegnér & Son papekas ocksa virdet av hogre kvalitet i informationen. Stora fel,
som att ndgon registrerat 10.000 flaskor 1 en leverans istéllet for 1.000, gar alltid bra att
hitta. Daremot dr det svirare med sma fel. Att hitta och atgirda en differens om 10 eller
100 flaskor ar tidsédande, och nigot som 1 stort sett forsvinner vid elektronisk afférs-
kommunikation direkt mellan systemen.

Ett foredome for andra

Sammantaget méaste slutsatsen vara att Tegnér & Son, liksom ménga av deras kollegor i
branschen, lyckats véldigt vél i sitt projekt. Fran att ha gatt fran noll, bade vad géller
tekniska 16sningar och affarsfunktioner som order, lager och distribution, har man pa
rekordtid byggt upp en sofistikerad 16sning. Att man “outsourcat” mycket till externa
parter dr pa intet sdtt nadgot som forringar prestationen. Séikert skulle mdanga andra
smd- och medelstora foretag ha mycket att vinna pd att anamma liknande losningar
och istiillet fokusera sig pd sin kirnverksamhet.

3.3.8 Framtida planer

Det viktigaste for John Baumgartner infor framtiden ar att infora automatisk 6verforing
av intagsrapporter fran ASG:s lagersystem till Tegnér & Son:s motsvarighet. Ett
inleveransbesked ska ge information om innehallet i en leverans till lagret pd ASG fran en
tillverkare utomlands. Idag fés skriftliga rapporter frdn ASG vilka registreras manuellt,
vilket &r en killa till fel. Att fa inleveranserna elektroniskt gor att antalet fel kan minska
och saldona i de bagge foretagens lagersystem kan stimma dverens.

”Allt som ér saldopaverkande, in eller ut frén lagret, vill vi skota EDI-méssigt”, siger
John.
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Naést pa tur dr reklamationer, nagot som Systembolaget dr angelédget att fa skota
elektroniskt, ndgot som agenterna girna stéller upp pd. Att fa information om felaktiga
och skadade leveranser direkt in i systemen &r en fordel for alla parter, Till sommaren
1996 ska projektet vara igéng.
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3.4 DORAB AB

DORAB sdljer varor med ldga varuvdrden vilket krdver
—J effektiv hantering. Elektronisk affdrskommunikation dr
viktigt for att sinka kostnader for bdade kunden och Dorab.

3.4.1 Det har ar DORAB

Ett intressant exempel pa anvindning av elektronisk affirskommunikation dr Dorab som
med Bankeryd som bas forser manga av landets foretag och offentliga forvaltningar med
pennor, suddgummin och annat kontorsmaterial.

Pé ett sitt 4r Dorab kanske ett for stort foretag att beskriva i den hér rapporten som
ska beskriva anvindning av elektronisk affarskommunikation pa sma foretag. Anda
platsar Dorab eftersom det &r ett exempel pd bdde intressanta 16sningar och pa hur ett
foretag kan vixa med anviandning av ny teknik. Med smdlindsk finurlighet har Dorab
etablerat tekniska losningar som stod for sin marknadsforing vilket resulterat i kraftig
tillviixt, och dr dirfor ett foredome for andra smd foretag som har ambitionen att viixa.

Foretaget omsatte 1995 542 MKR och har ungefar 230 anstéllda. De flesta arbetar 1
Bankeryd dér administration och lager finns, men det finns dven egna butiker i nagra
storstidder. Affarsidén dr att kopa, lagerhdlla och marknadsfora ett kund- och
miljdanpassat sortiment av forbrukningsartiklar inom kontors- och skolmateriel for den
svenska marknaden. Den dominerande produktgruppen &r traditionella kontorsvaror,
profilprodukter, kundanpassade kuvert, almanackor och skolmateriel. En ganska ny men
1 stdllet mycket snabbt vixande produktgrupp dr datamaterial, inte minst intressant
eftersom den hér typen av materiel fortfarande dr ganska prisokénsligt.

Ekonomisk utveckling

Ar Anstillda | Omséttning Andel IT-kostnad av | Vinst
omséttning (%)

1993 168 379 MKR 1 17,5 MKR

1994 180 445 MKR 1 26,4 MKR

1995 205 542 MKR 1 29,7 MKR

Med elektronisk affdrskommunikation som verktyg har foretaget pad tre dr dkat
omsdttningen med 43%, vinsten med 70% och antalet anstillda med 22%.

Huvudigare till Dorab r tre personer, Leif Larsson, Soren Isaksson och Lars Ohlund
som alla arbetar aktivt i foretaget. Dorab startade 1952 men koptes av de nuvarande
dgarna 1982. Genast inleddes en satsning pa att modernisera och utveckla foretaget. De
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nya dgarna hade idéer om hur foretaget skulle utvecklas till en samarbetspartner som
motte kundernas 6kade krav pé forenklade bestéllningsrutiner och varuhantering.

“Problemet i var bransch ir att vi har ldga varuvirden, och trots att kunderna ofta ér
stora, blir varje order liten”, berittar Leif Larsson som ar foretagets VD. “Det hinder att
vara kunder koper suddgummin for 10 kronor vilket ger dem en kostnad for att hantera
fakturan om ca 250 KR. Ibland har de ringt och skallt pé oss, utan att fundera 6ver vad
det kostar att skicka varorna eller expediera de kvantiteter det handlar om. Det ar detta
som gor elektronisk affirskommunikation sé viktigt i véar bransch”.

Leif Larsson pekar ocksé pa faktumet att produkterna &r mer eller mindre identiska
frén alla kontorsmaterialleverantorer. Det gar inte att pressa priserna hur som helst och
dérfor blir det sa viktigt att sjdlv ha 14ga kostnader och samtidigt kunna ge kunderna
mojlighet att sdnka sina kostnader for inkdpen.

“Det dr ocksé sa att foretagen idag inte lingre har rad att ha folk som springer pa stan
och handlar kontorsmaterial. Det 4r en annan forklaring till behovet av elektronisk
orderhantering och av tilldggstjanster som sparar in pa tiden for kundens hantering av
varorna’, fortsitter Leif Larsson.

Kunden kan vilja

Dorab har hela 30.000 aktiva kunder, stora och sma, fordelat 6ver en rad olika branscher.
Eftersom kunden alltid har rétt har Dorab en mycket flexibel instdllning till hur kunden
kan avge sina bestillningar. Det finns manga olika tekniska 16sningar for att forverkliga
elektronisk affairskommunikation och Dorab héller sig med det mesta. Det tekniska
systemet innefattar allt fran att kunden loggar in sig 1 Dorabs system med hjdlp av en PC
och ett modem, till automatiska rutiner ddr Dorabs ordersystem utbyter filer med
kundens system.

De tekniska losningarna har kombinerats med olika tjanster som forenklar kundens
hantering.

“Den forsta tjinsten vi lanserade var att kunderna kunde koppla upp sig till vart
system for att se statistik over sina inkop”, beréttar Leif Larsson.

Sedan dess har det utvecklats flera nya tjénster:

» Kundpack kallas en tjdnst som innebdr att Dorab packar och adresserar varje
forsidndelse direkt till anviandaren. Inte minst for stora kunder som landsting och
koncerner ar det intressant. Det gor att kunden, om de vill, kan ldgga ned sin interna
forradshanteringen. Leveranserna kommer fram dagen efter, direkt till slutforbrukaren.

* En annan tjinst ar att lagerhalla kundanpassade produkter som pennor, block och
blanketter. Kunden bestéller nér det behovs och behover inte tinka pa inkdp och
profiltryck.

* Dorab Skép ar en tredje tjanst som manga storforetag utnyttjar. Skapen med
kontorsmaterial finns ute pd arbetsplatserna men det dr Dorabs personal som inventerar,
bestiller nytt och fyller pé 1 skapen. For kunden blir det mindre 1 lager och minskad
intern hantering.

Vid sidan av att satsa pa effektiva orderrutiner och nya tjanster har miljoprofilen blivit
en viktig profilfrdga for Dorab. I en sdrskild miljohandbok redogor foretaget for kunderna
over innehallet 1 produkter och vilka alternativ 1 produktkatalogen som ar miljomassigt
bist. Man har ocksa prioriterat att fa en hog andel svanmarkta produkter i sortimentet.
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3.4.2 DORAB och elektronisk affarskommunikation

Den forsta uppkopplingen av kunder via datakommunikation skedde 1985. Den gdngen
géllde det statistik som gjordes tillgdngligt i Dorabs system. Kunder som var registrerade
och som hade tillgéng till PC och modem kunde logga in sig i ett system hos Dorab for
att se hur mycket och vad som kopts.

Idag finns en rad olika mdjligheter for kunden att ansluta sig datakommunikations-
maéssigt till Dorab. Framfor allt &r det order som ldmnas elektroniskt. Antalet orderrader
har okat lavinartat och det &r viktigt att fa in s4 manga order som mojligt i systemen utan
att registrera dem manuellt. Men det &r inte bara viktigt ur rationaliseringssynpunkt, allt
oftare ar det ett krav frdn kunderna. Problemet 4r bara att kunderna har sé stor variation
vad géller 6nskemal och krav pa hur de vill kommunicera elektroniskt. Ett foretag som
Dorab har visserligen en branschtillhorighet, men kunderna finns inom alla branscher och
ar bade stora och sma. Vem behdver inte pennor och suddgummin?

DORAB
Order-
system

Kunder

m EDI/Edifact

W‘T Dags- >

leverans

=

Kundernas krav och begrdinsningar gor att Dorab mdste anvinda flera olika metoder for
datakommunikation.

Vi anvénder i princip fyra typer av datakommunikation”, siger Pél Bjelkengren som &r
datachef pa Dorab. Det &r EDA, Electronic Data Access, som innebér att kunden loggar
in sig 1 vart system, EDI dér vért ordersystem kommunicerar direkt med kundens,
Memo som innebér att kunden skickar elektroniska orderblanketter i Memo-systemet
for elektronisk post och slutligen filoverforing , t ex dr kunder som har handterminaler
som ringer upp vart ordersystem och ldmnar order”.

Béade enkla och avancerade tjinster for kunderna
Den enklaste tjdnsten som Dorab har heter Dorab Direkt.

“For smé kunder &r det ett enkelt och bra sitt att komma igdng med elektronisk afférs-
kommunikation”, berittar Pal Bjelkengren. Om kunden redan har en PC och ett
modem dir kostnaden endast markeringen pa telenditet”.

Kunden far ett 16senord som gor att han/hon kan komma in i Dorabs system. Fordelen
for kunden éar att tjinsten dr Oppen dygnet runt och dér finns all aktuell artikelinforma-
tion. Priser, lagersaldon, nyheter och kopstatistik finns tillgangligt. Det gar ocksa att
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stdlla fragor om inneliggande order for att fa reda pa nir en leverans ska ske. De som
anviander tjdnsten dr bade stora och smé kunder, t ex finns flera kommuner anslutna.
Sammanlagt finns cirka 200 kunder anslutna till Dorab Direkt.

Kund
Dorab

Leverans

-

Kunder som redan har PC och modem kan utan extra kostnad koppla upp sig till Dorabs
system for att ldmna order och fa information.

Nista tjanst heter Memo och bygger pé ett system for elektronisk post med samma
namn. Dorabs tjdnst innebér alltsa att order skickas som vanlig elektronisk post och har
varit 1 drift sedan borjan av 90-talet. Till skillnad frn vanlig elektronisk post, som ju
skickas mellan personer, sé dr det i det hér fallet Dorabs ordersystem, och inte en
person, som dr mottagare. Eftersom orderinformationen ska direkt in 1 Dorabs order-
system stdlls vissa krav pé utformningen. For att Dorabs ordersystem ska kunna tolka
meddelandet som kommer har Dorab byggt upp strukturerade elektroniska orderblan-
ketter. Dessa skickas ut till de personer hos kunden som ska ha mojlighet att bestélla
kontorsvaror. Utskicket gors som ett vanligt elektroniskt post-meddelande till de
aktuella personernas Memo-adress. Kunden fyller i blanketten pa sin terminal med rtt
artikelnummer och antal, trycker pa sindknappen och fér sin leverans inom 48 timmar.

“For oss ar det véldigt smidigt” berittar Pal. Blanketterna kommer till var elektroniska
brevlida hos Postnet. Frin Postnet skickas meddelanden direkt vidare till en intern
brevlida i var AS400 som toms var femte minut. Alla order som finns i den kommer utan
ndgon som helst manuell hantering direkt in i vart ordersystem”.

Nackdelen med Memo ér att det &r ett begrinsat antal foretag och organisationer som
anviander Memo for elektronisk post. Istillet &r de som anvinder Memo ofta desto
storre, t ex koncerner och landsting. Samma princip som anviands for Memo-blanketter
kan naturligtvis anvindas dven for andra elektronisk post-system. En annan nackdel &r
att kunden inte kan se artiklar och priser utan far utga fran Dorabs produktkatalog pa

papper.
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FOTO 10

Pal Bjelkengren ansvarar for elektronisk handel pa Dorab.

Inte minst kunder med stor geografisk spridning dr lampade for Memo-tjinsten. Ett
exempel dr Skandia som bestiller kontorsvaror via Memo fran 130 kontor runt om 1
landet.

Den tredje tjdnsten bygger pé att kunden anviander handterminaler, vilket var den
vanligaste typen av uppkoppling i slutet av 80-talet. Handterminalen 4r egentligen en
enkel dator som har bade streckkodslédsare och ett telefonmodem inbyggt. Om kunden
vill kan de kdpa en handatorlosning av typ Micronic via Dorab, men kunden kan ocksa
anvanda egna 16sningar. De kunder som har handterminaltjénsten har i allménhet eget
kontorsforradd dér hyllorna dr mérkta med streckkoder. Forradspersonalen ldser in koden
for de artiklar som ska bestillas, knappar in ritt antal och 6nskad leveranstid, ansluter
modemet till ett telefonjack och trycker pa sdndknappen. Via telenétet gér ordern till
Dorabs ordersystem dér den, precis som vid de andra tjdnsterna, registreras automatiskt.
Som en extra service hjidlper Dorabs séljare kunden med att streckkodsmairka artiklarna.

Dorab Edifact vinder sig till storre foretag och forvaltningar som har egna
bestillningssystem och Edifact-konverterare. P4 ménga sitt &r principen densamma som
for de andra tjdnsterna, men det finns en del fordelar. For Dorab spelar det kanske inte sa
stor roll, orderfilen kommer in automatiskt. Daremot finns moéjligheten att dven fakturera
elektroniskt. For kunden ar fordelarna storre. Att fa elektronisk faktura pé de relativt
sma belopp det ofta handlar om skapar en rationellare administration. Fakturan som
kommer kan stimmas av automatiskt i kundens system, genom att systemet hittar en
referens i fakturan som gor att den kan “matchas” mot ordern utan manuell kontroll.

”Med vissa kunder anvénder vi EDI, men inte enligt Edifact-standarden”, berittar Pal.
De hir kunderna har inte programvara for att konvertera till standardformat vilket gora
att vi méste anpassa véra system till det format som kundens system har”.

Sadan anpassning dr naturligtvis ett extraarbete men dr vil virt arbetet for bade Dorab
och kunden.

Den forsta EDI-16sningen kom 1 luften redan 1988, vilket &r tidigt. Det var samma ar
som Edifact-standarden kom 1 sin forsta utgédva och det drojde till 1991 da KF som
forsta kund kopplades in pd ett standardiserat sitt. Aven om orderkommunikation ir
vanligast, sa var det fakturameddelandet som KF ville borja med. Idag finns EDI-
kommunikation med 18 kunder och i allménhet vill de anvéinda Edifact-standarden. Det
blir enklare for alla parter ndr man héller sig till en standard och ménga av kunderna har
redan Edifact-kommunikation med andra leverantérer. Exempel pd kunder som lamnar
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order i Edifact-format &r ABB, Telia och landstingen 1 G6teborg och Stockholm. Det ar
alltsd inte precis de minsta kunderna. Fortfarande ar det mest de stora foretagen som har
kapacitet for EDI.

Kund Dorab

Orderinformation —

Leverans

Med Dorab Edifact fas den mest effektiva informationséverforingen, dator till dator.
Tjdnsten bygger ocksd pd kommunikation i bdgge riktningarna.

Oavsett vilken av tjiinsterna ovan som kunden anvinder anlinder informationen
automatiskt in i Dorabs ordersystem. Dér tas alla order om hand pa samma sitt, dven
order som registrerats av en inneséljare, vilket innebér att systemet skapar plocklistor
for lagerpersonalen.

Andel elektroniska order

1992 1993 1994 1995

71.000 131.000 172.000 220.000

Andelen orderrader som kommer elektroniskt och som ddrmed inte behover registreras 6kar
hela tiden. Idag dr andelen 15%.

Pal Bjelkengren tror att andelen elektroniska order kommer att 6ka i allt snabbare tempo.
Inte minst Toppledarforums projekt Elektronisk handel kommer att innebéra att ménga
verksamheter inom offentlig sektor far upp 6gonen for elektronisk affairskommunikation.

Aven leverantorer inkopplade
For Dorab blir naturligtvis dven leverantorerna viktiga att koppla upp elektroniskt.
Framfor allt sker det med EDI-metoden enligt Edifact-standarden. Bland leverantorerna
mirks Metsé Serla, 3M och Esselte Dymo.

“Visst har vi mycket att vinna pA EDI-kommunikation med vara leverantorer, men vi
har helt enkelt inte orkat med mer 4n s hér”, suckar Pél Bjelkengren uppgivet. “Det ska
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inte droja sé linge innan vi har stora delar av véra egna leveranser genom EDI-bestill-
ningar, men prioriteten géller att koppla in kunderna”.

Sedan nagra r finns EDI-kommunikation med ASG och inom kort dr kopplingen till
Bilspedition klar. P4 samma sétt som man oftast borjat med ordermeddelandet mellan
kund och leverantdr, dr det fraktsedeln som dr grunden for kommunikationen till
transportoren. Genom att forst anvinda en elektronisk fraktsedel kan transportoren ge
olika slags information elektroniskt tillbaka till sin kund, som t ex status for
transporten och faktura. Fraktsedeln menar manga ér fraimst en fordel {or transport-
foretaget som slipper manuell registrering av information i sina system. Pal menar att
fordelarna &r stora dven for Dorab, eftersom ledtiden for transporten blir kortare nér
transportoren fatt informationen automatiskt och snabbare och dédrmed kan planera
sdndningen 1 ett tidigare skede.

3.4.3 Nyttoeffekter

Med massor av order till ldga varuvirden som ska tas emot, plockas fran lager och
levereras till kund blir elektronisk affarskommunikation till ett intressant verktyg for att
sdnka kostnaderna.

”Anda viktigare ir det for att halla en hog serviceniva till vara kunder”, siger Pal
Bjelkengren. *Vi insdg tidigt att elektronisk handel dir ett naturligt hjilpmedel for att
forenkla bestillningsrutinerna for vdra kunder. Det dir viktigt att kontakterna med vara
kunder skots pa ett bra siitt. Med rutinbestillningar som sker enkelt och automatiskt
kan vi koncentrera oss pa mer givande kundkontakter in att registrera order”.

En av fordelarna for kunden med elektroniska order &r att Dorab kan leverera dagen
efter att ordern kommit in. Leveranserna kan avdelningspackas vilket for stora kunder
sparar in ytterligare ledtid. Ett exempel dr Goteborgs sjukvard som bestar av ménga
enheter som ar geografiskt spridda. Att fa alla leveranser mirkta med varumottagaren ar
en bra service som tar bort interna arbetsuppgifter inom Géteborgs stad och sjukvérd.

Fakturor ar alltid behédftade med tung administration vilket kdnns andd mer besvirande
nér det handlar om 14ga ordervirden. Det var dirfor naturligt nér KF, den forsta EDI-
kunden, t o m ville borja med fakturameddelandet. Vanligare dr annars att borja med
order och sedan fortsitta med fakturan. En annan fordel som brukar uppfattas som
”gridde pa moset” dr mojligheten till forkonterade EDI-fakturor, som ju bade kan regi-
streras och konteras automatiskt 1 kundens ekonomisystem.

Vilken paverkan har da elektronisk affirskommunikation haft pa foretagets tillvixt och
okningen av marknadsandelar? Varken Leif Larsson eller Pal Bjelkengren vill inte gora
nagra uppskattningar, men ar samtidigt 6vertygade om att det betytt valdigt mycket.

”Vi mérker tydligt att mojligheterna till elektronisk affairskommunikation &r ett kon-
kurrensmedel”, sidger Pal. "Det dr allt vanligare att kunderna kriver att det ska skrivas in i
ramavtal att informationsutbytet ska ske elektroniskt. Sen kanske det inte alltid blir av
direkt, men kunderna vill i alla fall forvissa sig om mdojligheterna”.

Padl menar att det idag dr tva viktiga aspekter som har mycket stor betydelse i varje
upphandling, nimligen elektronisk affirskommunikation och miljo. Ett bra pris
ricker inte liingre.

Eftersom Dorab ligger steget fore konkurrenterna med att anvinda datakommunikation
och kan ldmna massor av referenser sé skapar det en trovirdighet i kundens d6gon.
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Sédljarna behdver inte dvertyga kunderna om att Dorab klarar av att kommunicera
elektroniskt, utan referenserna talar sitt eget sprik.

En omdiskuterad konsekvens av elektronisk affirskommunikation ar att det uppstar
en teknisk bindning mellan kund och leverantér. P4 Dorab uttrycker man sig inte s utan
menar att elektronisk handel innebér att parterna inleder ett nira samarbete som kraver
stor arbetsinsats 1 inledningsskedet, men som skapar ett effektivare informationsflode
mellan parterna. Eftersom det leder till farre fel och forenklade rutiner for bada parter
uppstar det en battre affarsrelation.

I langden menar Pél Bjelkengren att det kommer att bli betydligt littare att koppla upp
sig elektroniskt, inte minst eftersom ménga standardsystem pa marknaden idag ges ett
inbyggt stod for elektronisk handel.

En annan konsekvens av den flexibla instdllningen till hur kunderna ldmnar order
elektroniskt, har lett till att personal fran Dorab blivit uppskattade som foredragshallare
vid konferenser, for att berdtta hur foretaget anvént IT vid sin affdrsutveckling. Natur-
ligtvis &r det intressant att fi foretaget sammankopplat med begreppet elektronisk
handel. Ah&rarna ges en positiv bild av Dorab och nir det #r dags att gora en upphand-
ling av kontorsmaterial finns formodligen ett forsprang framfor andra leverantorer.

Svért att fordndra arbetssitt

Aven om Dorab paketerat en del tjénster dir elektronisk affirskommunikation ir en
viktig pusselbit, dr det fortfarande svart att dndra sina interna rutiner. Genom tjanster
som avdelninspackat gods kan kunderna dndra sina rutiner, men for Dorab ar det svérare.
Leif Larsson menar att andelen elektroniska order méste bli &ndd hogre for att man ska
kunna &ndra uppldggningen av arbetet och fullt ut dra nytta av IT-systemen.

P4 sikt tror vi att elektroniska fakturor fran véra leverantorer kommer att medfora ett
annat arbetssitt dér flera arbetsmoment kan elimineras”, siger Pal.

Men dér ar Dorab inte dnnu, dven om det dr pd gang. Prioriteten har hittills géllt
kunderna och resurserna har helt enkelt inte rickt till for att f4 igadng leverantorerna.
Hittills har ménga av dem heller inte varit mogna.

Aven transportfakturor kommer att betyda stora fordelar menar Dorab. Foretaget ir
stora transportkdpare och det dr 1 dagsldget svart att kontrollera alla transportfakturor
som kommer. En elektronisk transportfaktura kommer att innebéra att systemet enkelt
kan kontrollera att kostnaderna for varje sindning stimmer. Transportforetagets taxe-
tabeller ska byggas in i systemet och eftersom man sjilv har kontroll pa vikt och volym
for allt gods kan en kontroll géras automatiskt.

En sammanfattning av fordelarna med elektronisk affarskommunikation ger foljande
konklusioner.

Storsta fordelen ar tveklost marknadsmidssig genom det enklare och billigare forfa-
rande som kunden far med att anvdnda Dorabs tjinster for elektronisk handel. Relationen
med kunden blir bittre.

Som nummer tvd kommer rationaliseringsvinsten. Dorab hade behovt betydligt fler
anstillda for att ta emot den 6kande ordervolymen om alla order skulle ha varit manuella.
I tredje hand poédngterar Dorab den hogre informationskvaliteten. Bide rena fel och

missforstand minskar i antal med standardiserade och automatiserade forfaranden.
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Det svaraste, men samtidigt det som kan ge storst fordelar, ar forandring av arbetssitt.
Elektronisk handel ger potentialen att bade fordndra och ta bort arbetsuppgifter, men att
forverkliga denna mojlighet ar svart.

Med elektronisk handel kan lagret reduceras. Framfor allt har kunden mdjlighet att dra
nytta av detta, i flera fall har kunderna helt kunnat eliminera sitt lager av kontorsmaterial.

Vilka édr da nackdelarna?

”Nej, jag kan inte peka pd ndagon direkt nackdel”, siger Pal. ”Elektronisk handel ir
helt enkelt ett mdste”.

3.4.4 Genomforande

Elektronisk affairskommunikation borjade sa smétt 1985 nir de forsta kunderna borjade
skicka order via modem fran handterminaler. Orderfilen som skickades dver telelinjen
kopplades frdn allra forsta borjan direkt in 1 Dorabs system.

For att fa till den automatiska registreringen fick Dorabs order-, lager- och faktu-
reringssystem (OLF) byggas om. De fordndringar som gjordes i det har skedet var en
forutsittning dven for de andra tjdnsterna som &r baserade pa elektronisk affirskommu-
nikation.

Négra riktigt uttalade strategier och planer for elektronisk handel fanns inte vid den hir
tiden.

“Dorab inség mojligheterna med elektronisk handel och var 6vertygade om vilken
betydelse det skulle fa for foretagets framtid”, berittar Pal. “Det gjordes diremot inte
ndgra kalkyler infor de olika investeringarna som kravts. Nér det mérktes en efterfragan
fran kunderna om en viss typ av teknisk mdjlighet att koppla upp sig till oss, har vi helt
enkelt gjort den anpassningen i vara system”.

Den forsta kunden som ville anvéinda EDI-kommunikation var en stor svensk koncern.

Vi gick och skaffade en programvara for 225.000 kronor for att kunna gé kunden till
motes”, beréttar Leif Larsson. “"Men nér vi var klara med var installation visade det sig
att kundens tekniska 10sning hade en inbyggd begransning vilket gjorde att vitsen med
EDI forsvann. Dér stod vi med vér nya fina programvara’.

Nu gjorde det inte s& mycket. Det fanns andra stora kunder som béade var intresserade
och hade tekniska mojligheter, sd investeringen i1 den nya programvaran var inget man
angrade.

“Inte minst s& innebar det att vi kom igdng med EDI. Vi ldrde oss att hantera en ny
teknik och fick en massa erfarenhet pa kuppen”, menar Leif.

Viktigt med egen kompetens

P4 Dorab laggs stor vikt vid att ha egen kunskap inom omradet elektronisk handel. Man
pekar pa vikten med att snabbt kunna hantera olika saker som kommer upp och att
kunna gora omprioriteringar. Allt gors inte av egen personal, men de konsulter som
anvénds &dr knutna till Dorab och kinner vil till foretagets system och verksamhet.

Att det behdvs en hog grad av verksamhetskunskap hos dem som ska arbeta med att
infora elektronisk handel dr en erfarenhet som Dorab gérna delar med sig av. Data-
avdelningen arbetar sjalvstandigt tillsammans med kunderna for att infora elektronisk
handel, i samarbete med marknadsavdelningen och VD. Det ér inte bara vid rena teknik-
fragor, utan dataavdelningen representerar Dorab t ex vid seminarier hos kunderna for att
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informera om hur elektronisk handel kan tillimpas. I sddana sammanhang kréivs det stor
verksamhetskunskap. Fragor som diskuteras blir hela tiden verksamhetsorienterade,
medan tekniska frdgor kommer i andra hand.

3.4.5 Tekniska losningar

Den viktigaste delen av Dorabs datatekniska 16sning &r systemet som hanterar order,
lager och fakturering (OLF) samt ekonomirutiner. Systemet dr egenutvecklat och fran
1980-talet, men kontinuerligt vidareutvecklat med anpassningar och nya funktioner. Den
tekniska miljon ar IBM:s minidatorserie AS400.

Oavsett vilken metod kunden anvénder for att lamna order elektroniskt, ar integra-
tionen mellan programvarorna for elektronisk affirskommunikation och Dorabs
informationssystem total. Meddelanden skickas och tas emot utan att det krdvs nagra
manuella insatser. Order “trillar” in automatiskt i ordersystemet pd samma sitt som
fakturor skickas elektronisk fran faktureringssystemet utan ndgon handpéaldggning.

For EDI-kommunikation anvinds en programvara som heter EDI/400. Den ér fran
amerikanska programvaruhuset Premenos och siljs i Sverige via IBM. EDI/400 skoter
kopplingen till Dorabs system och dverséttningen till Edifact-standarden eller det format
som kunden kréver. For sjdlva datakommunikationen anvinds SNA (IBM-protokoll)
eller en programvara fran Tyringekonsult som skickar och tar emot datafiler enligt en
kommunikationsmetod som heter OFTP (Odette File Transfer Protocol).

I en del fall har kunden ndgon annan metod for datakommunikation. For att Dorab ska
slippa skaffa en massa olika programvaror for datakommunikation anvinds Postnets
VAN-tjénst for att konvertera mellan olika kommunikationsmetoder. Landstinget 1
Stockholm, som helst vill kommunicera enligt en kommunikationsstandard som heter
X.400, kan fortsédtta med det. Postnet sitter som en lank emellan och ser till att Dorab
och landstinget kan kommunicera pa det sitt som de sjilva vill.

Leverantorer  Transportor

Dorab internt \

-datorer AS400
Terminaler
OLF/

Ekonomi-
system

Edifact

Néatverk
Token
Ring

Teknisk miljé pa Dorab.
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Postnet dr ocksa leverantor av tjansten Memo som dr deras system for elektronisk post.
Memo-blanketterna med order skickas utan dréjsmal till Dorab och plockas dérefter
automatiskt in till Dorabs OLF-system pa samma sétt som alla andra elektroniska order.

Dorab Direkt-tjdnsten bygger pa en teknik som heter EDA, Electronic Data Access.
EDA innebir att kunden ringer upp Dorabs system. P& en meny identifierar sig kunden
med ett 10senord som kunden fatt fran Dorab.

Slutligen finns handterminalerna som har ett inbyggt modem som anvénder asynkron
kommunikation med ett protokoll som heter Miccon. Programvaran 1 handterminalen &r
utrustad med ett 16senord sa att systemen kan utbyta information.

3.4.6 Kostnader

Ofta diskuteras det om ett omrdde som elektronisk handel ska utsittas for en investe-
ringskalkyl med krav pé aterbetalningstid.

YAtt gora en pay-off-kalkyl inom det hir omrddet dir att borja i fel inde”, hivdar
Dorab:s VD Leif Larsson bestimt. ”Jag har dnnu inte hittat ett IT-projekt som inte
betalar sig inom ett halvdr”, menar Lelif.

”Att rakna pa kostnaderna gér bra, sirskilt kostnaderna for hard- och mjukvara samt
kommunikation”, fortséitter Pal. "Diremot ér det svarare att berikna den tid det tar att
anpassa de befintliga system som finns till att klara elektronisk handel. Aven underhall
dr svart att berdkna”.

Anpassningar storsta kostnaden

Dorab har inte behovt skaffa ndgon ny dator utan det 4r samma AS400-dator som
anvinds for bade elektronisk affirskommunikation och affarssystemen. Investeringen
uppgick darfor till:

* Programvaran EDI/400 kostade 225.000 kronor.

* Programvara for datakommunikation (OFTP) kostade 50.000 kronor.

* Anpassningar i OLF-systemet kostade cirka 300.000 kronor.

* For den 16pande driften kostar det ca 4.000 kronor per ménad for Postnets Memo
och 150 kronor for protokollkonvertering, X.25 kostar 7-8.000 kronor per kvartal.
Programvaruunderhallet &r 20.000 kronor per ar for EDI/400 och 5.000 kronor for
kommunikationsprogrammet (OFTP).

Forutom de hér kostnaderna tillkommer mindre investeringar for de anpassningar som
ibland kravs nér nya kunder ska kopplas in. Detta dr inget Dorab kostnadsfor pa
speciellt sitt 1 budgeten. Den typen av investeringar ses som ndodvéindiga for foretaget
och genomfors allt eftersom de dyker upp och det finns personella resurser att
genomfora dem.

3.4.7 Praktiska erfarenheter

Efter att ha lyssnat en stund pa Dorabs praktiska synpunkter star det ganska klart att
det dr framfor allt tva svarigheter foretaget har upplevt vid inférandet av elektronisk
handel. Det ena géller att fa tag pé kvalificerad personal som kan omradet och det andra
giller de manga alternativ som finns for elektronisk handel.

Leif Larsson podngterar virdet med att skaffa erfarenhet av omradet.
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”Det biista siittet att skaffa kunskap och erfarenhet iir genom projekt’, menar Leif.
“Kvalificerat folk ar nyckeln till framgang. Vi har varit mdna om att suga tag i de
testprojekt som dykt upp vilket i ett tidigt skede givit var personal erfarenhet. Ndir
tekniken blir mer spridd dr det for sent att lira sig. Helt plotsligt ir kunderna redo,
elektronisk handel blir ett kundtryck och da iir det sa dags att skaffa kunskap”.

De ménga alternativa metoderna av elektronisk handel ar naturligtvis ett bekymmer.
Dorab ir ett kundorienterat foretag, och vilket foretag ar inte det, och dé kréavs det
anpassning till kundernas behov och krav.

”Man kan sikert ha synpunkter pa att vara ldsningar bygger pa for manga uppliagg och
att alla EDI-losningar inte foljer Edifact-standarden”, siger Pal Bjelkengren, “men det har
varit nodvindigt for oss att anpassa oss till vara kunder for att kunna komma igang”.

Pé sikt menar Pal dock att det kridvs mer enhetliga l6sningar. I 1angden blir det for
tungt att hantera manga varianter. Sikert kommer det till viss del att ge sig sjalvt,
marknaden blir stabilare, standarder etableras och blir ocksa anvénda.

Just faktumet att leverera till manga olika branscher, till privata savél som offentliga
kunder, stiller sdrskilt hga krav. Ofta etableras branschstandarder och levererar ett
foretag till alla branscher blir det komplext.

Tekniken utan problem

Erfarenheten av den dagliga driften dr god. Det ar vildigt sdllan det uppstér problem.
Genom att de olika programvaror som anvénds &r helt integrerade med OLF-systemet
fungerar affarskommunikationen som en “bakgrundsapplikation” som tuffar och gér utan
att ndgon manniska behdver agera. Istéllet talar systemen om pé olika sétt de gdnger
ndgot hént som kréver en insats fran en datatekniker.

Istdllet &r det mer verklighetsnéra fragor som blir aktuella. Triviala problem ska 16sas,
som att kunderna vill kdpa styckvis ndr det bara finns i forpackningar. Den hér typen av
verksamhetsfragor blir aktuella niar kunden ska koppla upp sina system mot Dorabs.
Néar kommunikationen startats ska det hela skotas med automatik mellan systemen och
det giller da att innehéllet 1 de elektroniska meddelandena stimmer med verkligheten.
Exemplet dr ocksé en indikation pa att de som ska arbeta med att infora elektronisk
handel ska vara mer verksamhetsorienterade &n tekniker.

Eftersom teknikerna jobbar sa tétt ihop med kunderna géller det ocksa att de inte bara
kan teknik och verksamhet, de maste ocksa ha god forstdelse for fordelarna med
elektronisk handel och kunna radgora kunderna till vad som passar just den aktuella
kunden bést. Utbildning har till viss del skett 1 form av externa EDI-kurser och hos
leverantdrerna av de programvaror som anvinds. Den viktigaste delen av utbildningen
har dock skett internt, med stdd fran konsulter och 1 praktiska projekt.

3.4.8 Framtida planer

Leif Larson ér 6vertygad om att anvdndningen av elektronisk affarskommunikation
kommer att 6ka snabbt.

“Jag blir ofta pdmind av en av vara leverantorer att jag for nigra ar sedan inte trodde
att faxen skulle sla igenom”, berittar Leif. "Det visar hur svart det &r att sia om
framtiden”.
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Att elektronisk affarskommunikation slar igenom star dock utom allt tvivel anser
Dorab. Foretaget tror att Toppledarforums projekt elektronisk handel kommer att fa
stor betydelse.

“Projektet visar inriktningen, i nésta steg kommer trycket fran kunderna. D4 giller det
att vara vil rustad med bade tekniska system och erfaren personal”, menar Leif.

”Sakert giller det inte bara offentlig sektor, utan EDI kommer att vara mer regel 4n
undantag for att ta emot order dven fran privata foretag”, fyller P&l pd med.

Dorab ér ocksé med i ett av de sé kallade végvisarprojekten inom Toppledarforum.
Det sker hos Stockholms stad och projektet ska dokumenteras och bli ett foredome for
andra 1 offentlig sektor.

Mot nya koncept

I de egna planerna ser Dorab gérna en mer enhetlig anvdndning av elektronisk handel.
Aven om foretaget kommit 1angt planeras det for att komplettera och ersitta de system
som finns idag for elektronisk affirskommunikation.

EDI ér det koncept av de som Dorab tror mest pa. Foretaget planerar en forstarkning
med personal som ska arbeta med EDI for att klara av den forvintade 6kningen av handel
baserade pa EDI-meddelanden.

Det finns dven tankar pa att anvinda andra koncept for elektronisk handel. P4 en fraga
om vad som kommer att bli aktuellt blir Pal Bjelkengren hemlighetsfull. Naturligtvis
ligger det en poédng 1 att vara steget fore konkurrenterna.

Pé en ny fraga om framtiden kommer att innebéra elektronisk handel via Internet blir
Pél &nnu mer hemlighetsfull.

“Givetvis ser vi till att hdlla oss i framkanten av att utnyttja ny teknik och Internet
borjar s& smatt bli moget for handel, séger Pal. Sjélvklart foljer vi utvecklingen och gor
véra forberedelser, men nér och hur det blir dags fir framtiden utvisa”, avslutar Pal.

Ett annat intressant projekt dir Dorab finns med géller produktinformation pa CD-
skiva. Fordelen med CD-skivan &r att det gar att lagra bade artikelinformation och bilder.
Dorab dr med i ett projekt dir deras artiklar lagras pa en CD-skiva tillsammans med
artiklar fran ndgra andra leverantorer. Det dr Telia som lagt in olika typer av forbruk-
ningsartiklar pd en CD-skiva for anvindning internt inom Telia. Personalen kan enkelt se
vilka varor som finns att vdlja mellan, t ex kontorsmaterial och reklamprodukter.
Internet, CD och andra nya tekniker, for Dorab blir det egentligen ingen skillnad, order
kommer automatisk in i ordersystemet oavsett vilket tekniskt koncept som ligger
bakom. For kunderna blir det ddremot dnnu flexiblare och enklare att bestilla elektroniskt
pa det sétt som passar kunden bést.
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3.5 Lagerdistribution i Stockholm AB

Lagerdistribution i Stockholm AB tillhandahdller lagerhotells- och transporttjinster. Hela
99% av orderkommunikationen sker elektroniskt. VD och dgare dr Géran Skog.

3.5.1 Introduktion

I de tidigare praktikfallen har det handlat om kopare och séljare som effektiviserat sina
affarer med hjélp av att hantera affarsinformation elektroniskt. For varje affar skapas det
dessutom ett behov av en fysisk transport kring vilken det sker ett omfattande informa-
tionsutbyte. Att informationen kommer fram snabbt och &r korrekt dr en forutséttning
for kortare ledtider, mindre lager och andra merviarden som kdpare och séljare 1 allt storre
utstrackning efterfragar.

Det var ocksa inom transportomradet som de forsta tillimpningarna av elektronisk
affarskommunikation skapades. Framfor allt géllde det internationella transporter som
kraver en mycket omfattande pappersdokumentation. Idag har lagerhotell, eller tredje-
partslogistik som det ocksa kallas, blivit ett populért koncept for att rationalisera och
renodla ett handelsforetags verksamhet. Lagerhotellet med sina manga inblandade parter
ar som klippt och skuret for utbyte av elektroniska meddelanden. Ett av de minsta
foretagen 1 branschen édr samtidigt en av pionjérerna att utnyttja datakommunikation som
ett verktyg for effektivare tjédnster, nimligen Lagerdistribution i Stockholm AB, forkortat
LD.

Namnet till trots finns foretaget lokaliserat i Nacka, strax dster om Stockholm. Agare
till foretaget dr Goran Skog som efter 14 ar som anstélld internationell speditor kdnde att
marknaden for lagerhotellstjinster holl p4 att mogna. Aret var 1982 och det skulle visa
sig att tiden var ritt for att starta en lagerhotellsverksamhet.

Antalet anstéllda pa LD ér 15, varav Goran och tv4 till arbetar pd kontoret. De dvriga
har sin arbetsplats pa lagret eller som chaufforer. Sammanlagt finns sex transportbilar pa
foretaget, men de flesta transporter bade till och ifrdn LD sker med hjélp av andra
transportforetag. De egna bilarna ar till for att upprétthalla en hog serviceberedskap at
kunderna och utnyttjas egentligen inte optimalt. Verksamheten &r heller inte framst
akeriforetagets, utan lagerhotellsdelen &r sjdlva kdrnan i verksamheten.

Omsittningen har pendlat lite upp och ned under dren, men har de senaste dren stabilt
pekat uppat. Lonsamheten har efter nagra svaga ar pa 80-talet utvecklats positivt och
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verksamheten har kunnat konsolideras undan for undan. Den positiva resultattrenden dir
ndgot som till stor del tillskrivs effekterna av att anviinda elektronisk affiirskommu-
nikation. Stegvis har lokalerna byggts till, senast under 1995 dé en ny kontorsdel
byggts, ndgot som det egentligen inte finns behov for idag. Det finns alltsé en beredskap
for fortsatt expansion.

Hoga kundkrav en forutsiattning
Vi 4r ett rent tjansteforetag med afférsidé att tillhandahalla lagrings- och transport-
tjdnster till hog precision”, berittar Goran Skog.

Med hog precision menas att kunden kan lita pd att leveranser sker pa ritt tid och med
ritt innehdll. Konceptet bygger pa att kunden stéller hoga krav pa tjansterna. I alla ar har
speditorer undvikit att ta ansvar for godset, bortsett fran sjilva forflyttningen av det.
Lagerdistribution har dock som en viktig del av sitt tjinsteutbud att hjélpa sina kunder
dven med tekniska kontroller av de varor som hanteras.

“Det kan gilla allt frin ankomstkontroll till tekniska modifieringar av kundernas
produkter, vilket naturligtvis forutsatter att vi har god kunskap om de produkter vi
hanterar”, sdger Goran Skog.

Nér det kommer in en séndning till LD, i normalfallet fran utlandet, gors forst en
kontroll av godset. I affdrsavtalet med kunden ingar en stickprovskontroll. Om mer &n en
definierad procent ar fel, kontrolleras allt gods. Ibland bestér leveransen av fel varor,
ibland &r anvdndarhandbdcker pa fel sprik. Vissa typer av fel, som t ex apparater med
glappkontakt, far en teknisk modifiering hos LD, en uppskattad service som spar pengar
at kunden. Processen med att finna och dtgarda fel blir snabbare, och i sista dnden &r det
kanske kundens kund som slipper en leveransforsening.

Lagerhotell — en tjanst i tiden

Forsta gangen Goran Skog kom i kontakt med begreppet tredjepartslogistik var redan pa
70-talet. Om konceptet dverhuvudtaget fanns da, sa handlade det mdjligen om att
magasinera pallar.

Under 80-talet, speciellt i slutet, kom lagerhotell i ropet och ménga transportforetag
forsokte etablera sig som leverantorer av lagerhotellstjdnster, men trots efterfraga pa
marknaden misslyckades manga.

”Man trodde att det skulle bli enkelt att 1dgga till ett nytt ben i verksamheten”,
beréttar Goran. Allt frdn smé akerier som smaéllde upp en lagerlada till de stora drakarna,
alla satsade de pa lagerhotell utan att analysera vilka behov kunderna egentligen hade.
For det mesta fanns heller ingen ekonomisk kalkyl i botten”.

Under 90-talet menar Goran att lagerhotellen blivit en mogen verksamhet som alla
stora transportforetag formulerat en strategi for, bade 1 Sverige och internationellt. Det &r
forst nu som tjdnsterna definierats och marknadsforingen trimmats in.

Fordelen med ett lagerhotell, ur kundens perspektiv, kan beskrivas som att man fir
tillgang till rationell och erfaren logistik till réorlig kostnad. Kunden behover inte sjalv
investera och lasa fast sig i fasta anldggningar och personal, utan kan istéllet fokusera sig
pa sin kdrnverksamhet. Konceptet definierar Géran som;

”Ambition att vara sin kunds lageravdelning, dér tjdnsten innefattar allt fran den
fysiska lagerplatsen och lagergubben som plockar och packar, till controllern pa
ekonomiavdelningen som Gvervakar flodet”.



Nyttan av elektronisk affirskommunikation for sméforetag — 69

Naturligtvis finns det bade for- och nackdelar med att anlita en extern part for
lagringstjénster. En fordel dr ordning och reda och avgriansade ansvarsomraden. Det finns
ingen risk att en séljare rusar in pa lagret och rdddar sin kunds plétsliga behov, for att
istéllet en annan kund ska réka illa ut och hela systemet komma i obalans. Med ett
lagerhotell far kunden ordning pé sina saldon. Bégge parter d4r med vid inventeringar och
reviderar ddrmed varandra.

Beroende av kundens omsiittning

En uppenbar nackdel for ett lagerhotell dr beroendet av sin kunds omséttning. Om
kundens verksamhet gar ner mirks det omedelbart i form av minskad verksamhet for
lagerhotellet. LD har satsat pa riskspridning genom att stridva mot att skaffa olika typer
av kunder och att de finns fordelade i olika branscher. Darigenom har LD néagorlunda vél
lyckats hélla lagkonjunkturerna stdngen .

I allménhet ar kunderna grossister som séljer till detaljister. En stor del av produkterna
som hanteras har sitt ursprung i Fjirran Ostern eller Nordamerika. Det ir "firdiga”
produkter och i stort sett aldrig halvfabrikat eller rdvaror. Daremot har EU-medlem-
skapet inneburit minskat behov av lagerhotellstjdnster for europagods.

”Om ett byggmaterialforetag skulle vilja utnyttja vara tjdnster, skulle vi helt enkelt inte
komma 6verens”, skrattar Goran.

Istéllet ar det ganska sofistikerade produkter, ofta elektriska eller elektroniska
apparater och tillbehor med hoga varuvirden. Kunderna ligger pd sma eller inga lager och
leveranserna sker snabbt och frekvent.

Det gér inte att séiga att kunderna i allménhet &r av en viss storlek. LD:s kunder &r allt
fran ensamforsdljare med mobiltelefon och bérbar PC till multinationella koncerner, &ven
om de senare séllan ar stora 1 Sverige.

Det finns en tydlig trend med sma nationella forsidljningsenheter som utnyttjar en
nationell part for den fysiska hanteringen. For att etablera varuforsiljning i ett land
behovs det inte ett komplett foretag, utan lagerhotellet blir en viktig samarbetspartner.
Dessutom finns en allmén strdvan inom néringslivet att ligga ut s mycket som mgjligt
pa externa parter och fokusera sig pa kdrnverksamheten.

LD har ett attraktivt lige med sitt lager endast 15 minuter fran Stockholms city.
Visserligen blir det dyrare én att ha en lada ndgonstans pa landsbygden, men samtidigt &r
det en konkurrensfaktor. Tiden for att nd en ganska stor del av Sveriges konsumenter &r
kort. For ndgra ar sedan, beréttar Goran, skedde transporterna till Vésteras dver natt.
Idag &r Visterés en del av nérdistributionsomrddet. Médlardalen och strackningen fran
Link&ping till Uppsala héller pa att smilta samman till en expansiv region som LD
enkelt och snabbt kan betjdna frin basen 1 Nacka.

Samtidigt finns en annan trend som innebaér att distributionsomradet vaxer till att
omfatta hela Norden och Baltikum. Forr fanns distributionscentraler pa flera stéllen 1
Sverige, idag ska man tdcka hela omradet fran en och samma plats. Fér bade LD och
branschen 1 6vrigt innebir det stora krav pa samordning av transporter och om det ska
fungera pa ett effektivt sétt kriavs elektronisk informationsutbyte 4ven mellan de olika
transportorerna.
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3.5.2 LD och elektronisk affarskommunikation

I de forsta uppléggen av tredjepartslogistik stdllde kunden ut en skrivare pé lagret hos
den externa leverantdren som i praktiken blev som en intern lageravdelning. Goran Skog
menar att det skett en mognadsprocess och att det krdvs vil definierade ansvarsomridden
faststdllda i affarsavtal mellan de tva juridiska enheterna. Kommunikationen mellan
parterna kriaver god forstdelse och hanteras bast genom att de tvd foretagens system éar
sammankopplade med utvaxling av information i form av filoverforing.

Ett lagerhotell kan ha ett flertal olika parter som &r inblandade i informationsutbytet.
Edifact Transport dr en branschsatsning som transportdrerna gor gemensamt for att
utifrén internationell standard tolka elektroniska meddelanden for svenska forhallanden.
For nagra ar sedan beskrev Edifact Transport ett scenario for utviaxling av EDI-medde-
landen mellan de parter som kan bli berorda. I scenariot definieras foljande parter;

* Varudgare, t ex ett séljbolag i Sverige, som séljer en vara.

 Tillverkare eller leverant6r av varan, ofta lokaliserad utomlands.

» Koparen som ér den som ska ta emot varan.

» Lagerhotellet som ska lagra varan tills den ska levereras till koparen.

* Transportdren eller transportérerna som ska transportera varan till och fran
lagerhotellet. Ibland ar transportor och lagerhotell samma juridiska enhet.

I Edifact Transports scenario finns ett 20-tal meddelanden nimnda for informations-
overforing mellan parterna. De avser antingen information i samband med inleverans,
utleverans eller annan typ av information som t ex saldobesked och faktura. Edifact
Transport har prioriterat de fyra mest anvinda meddelandena och for dessa upprittat
tillampningsanvisningar, vilket &r en slags handledning som anvinds som underlag for att
forenkla for foretag som ska inféra EDI for lagerhotellsverksamhet. Meddelandena som
Edifact Transport definierat och dokumenterat &r:

I.Inleveransbesked som ar ett besked fran lagerhotellet till varudgaren om att gods
mottagits, lagts in i lagret och darmed okat lagersaldot.

2. Utleveransorder skickas fran varuédgaren till lagerhotellet med begidran om leverans
av de artiklar som specificeras fran lagerhotellet till en kund.

3. Utleveransbekriftelse skickas fran lagerhotellet till varudgaren for att bekréfta att
utleverans utforts enligt de instruktioner som ldmnats.

4. Saldobesked skickas fran lagerhotellet till varuégaren for att informera om andra
fordndringar av lagersaldon én in- och utleverans, t ex kassation.

LD agerar spindeln i nitet

Lagerdistribution foljer Edifact Transports specifikationer vad géller innehallet, dvs
uppgifterna i de olika meddelandena, ddremot anvénds inte den struktur som &r basen i
Edifact-standarden. Nar LD borjade skicka och ta emot elektroniska meddelanden 1990
fanns inte nagot standardiserat meddelande for lagerhotell. Edifact Transports beskriv-
ningar kom forst 1994 och Goran Skog, som sjélv ar engagerad i Edifact Transport och
arbetar aktivt i en av dess arbetsgrupper, skulle gidrna vilja gé over till Edifact-standarden
och f6lja den fullt ut. Trots att det knappast kan vara ett sjadlvindamal att f6lja en
standard haller LD pa med att forsoka overtyga en av kunderna om att uppgradera till
Edifact.
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Varuagare I
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Edifact Transport har standardiserat fyra meddelanden for lagerhotellsverksamhet.

Hela processen borjar hos LD:s kund. Denne har 1 sin tur en kund som ldmnar order eller
prognoser vilket initierar leveranser till och fran LD. Information om att en leverans ar
pa vég fran LD:s kund, varuleverantoren, fas séllan elektroniskt. Ofta sker det via ett fax
frén en av LD:s agenter, t ex borta i Asien, som aviserar om att det t ex kommer en
container till frihamnen i Stockholm ett visst datum. Goran Skog skulle gérna se mer av
elektronisk kommunikation for det internationella informationsutbytet, men hir finns
det mycket 1 6vrigt att onska. I stort sett dr det bara flyget och de stérre hamnarna som
kommit langt.

I ménga fall &r det LD som ansvarar for hela transporten, vilket innebér att godset ska
hédmtas upp pé godsavsdndarens fabrik eller i skeppningshamnen. Eftersom det ror sig
om platser pa andra sidan jordklotet arbetar man via agenter som ombud. Aven nir
kunden eller en annan speditor ansvarar for transporten far LD kopia pd uppgifter som
skickas, t ex nir godset avgdr och anldnder omlastningsplatser. Formellt regleras
ansvarsforhdllandena i leveransavtalen som ér en del av affarsavtalet med kunden.

Nasta steg dr att LD ser till att utfora tullhanteringen. Detta sker elektroniskt genom
att LD frén sitt speditionssystem skickar en tulldeklaration f6r import av varor. Tullens
datorsystem TDS tar emot en stor del av néringslivets tulldeklarationer i form av
elektroniska meddelanden. P4 LD upplevs TDS-kopplingen som smidig och LD var
ocksé ett av de forsta foretagen som anslot sig till TDS nér tjénsten startade 1993. Den
stora vagen av TDS-anslutning kom nér villkoren &ndrades sa att det krdvdes TDS-
koppling av tullupplagen for att de skulle {4 fortsétta agera med delegerat myndighets-
ansvar, nagot som har stor effekt pa ledtider och som forenklar hanteringen. For LD ar
en koppling till TDS mer &n sa. Det &r ett led 1 strdvan att standardisera rutinerna i det
interna arbetet. Man slipper extraarbete som att ha en “16pare” ute pé stan. Det enda
som LD saknar dr mdjligheten att gora elektroniska transiteringar vilket ytterligare skulle
forenkla arbetet.

Nir godset hamtats, av egen bil eller av extern transportor, sker en ankomstkontroll.
Arbetet bedrivs idag mycket rationellt. Bdde fraktsedlar och varor &r i allmdnhet mérkta
med streckkoder som enkelt, sdkert och snabbt kan ldsas in av handterminaler. Informa-
tionen i handterminalen tankas in i lagersystemet och dérifran initieras ett elektroniskt
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inleveransbesked till varudgaren som didrmed kan uppdatera sitt lagersystem. Hela
processen har alltsa skett utan ndgon manuell registrering vilket innebér att risken for fel
ar mycket sma. Sannolikheten att LD:s och varuigarens saldon stimmer ar ocksa stor.
Om det vid ankomstkontrollen skulle visa sig att ndgot dr fel med s@ndningen eller
varorna, rapporteras detta i samma inleveransbesked.

FOTO 12

Ndr godset anléinder till LD scannas information om sdndningen in
av handdatorer, tankas vidare in i lagersystemet, och skickas
elektroniskt till varudgaren for att bekrifta en inleverans.

Nista steg sker nér en leverans ska ske till en kund, ofta en butik. Varudgaren skickar en
utleveransorder till LD som anldnder automatiskt till LD:s lagersystem. Precis som att
alla varor som ankommer LD far passera en teknisk kontroll, blir &ven datafilen dar
ordern ar forpackad foremal for en ankomstkontroll. Detta sker helt automatiskt av
systemet fOr att sékerstilla att alla uppgifter dr korrekta. Det sker genom att systemet
har inbyggda spérrar for att detektera att informationen &r logisk och genom att det
beréknas en checksumma. Utifidn checksumman kan man vara séker pa att
informationen inte forvanskats under overforingen mellan de tvad datorerna.

Beskedet om att en utleveransorder kommit uppdateras pa en meny 1 systemet som
man arbetar mot ute pa lagret. Det dr alltsa inte kontorspersonalen som gor i ordning
underlag for lagerpersonalen, utan alla pa foretaget fir sina arbetsuppgifter direkt ur
systemet. Varor kan nu plockas, packas och mérkas och direfter omgéende levereras till
kund. Tiden fran att slutkunden skickat en order till leverantdren som 1 sin tur initierar
en utleveransorder till LD &r inte mer &n nagra minuter. Ledtiden for hela det fysiska
flodet fran order tills att varan finns hos en slutkund eller ute i en butik &r for mer &n
90% av flodena mindre &n ett dygn.

I samband med att godset skickas fysiskt skickas ocksd information om leveransen till
varudgaren. Att fa snabb tillgdng till den hir informationen &r viktigt for att varudgaren
ska kunna fakturera sin kund utan dréjsmal.

Det som fortfarande saknas i flodet &r kommunikation mellan transportforetagen.

“Mycket hogt pa var onskelista finns EDI-kommunikation mellan olika transport-
foretag. Ofta ar det en eller fler externa transportdrer inblandade och det finns ocksa ett
speciellt Edifact-meddelande utvecklat som ska ge stod for att fora 6ver informationen
automatiskt mellan transportdrer, och pa det séttet automatisera samordningen internt i
transportbranschen. Meddelandet heter samlastningsmeddelande, men &r tyvérr inte
sdrskilt spritt annu”, siger Goran.

Inleveransorder och utleveransbesked ar desto mer frekvent. LD utbyter denna
information med 99% av sina kunder vilket &r en imponerande siffra. I vissa fall ska
leveransen till en mottagare utanfor Sveriges grinser vilket innebér att information ska
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limnas till tullen. Aterigen sker det i form av ett Edifact-meddelande som LD tillhanda-
héller.

Utleveransbeskedet dr den sista elektroniska informationen som skickas mellan
parterna. Fakturan gér pappersvigen och Goran Skog menar att det inte finns ndgon
storre potential att automatisera detta flode.

Vi skickar samlingfakturor en gang per méanad, vilket innebér tolv fakturor om aret
per kund for hela logistikhanteringen. For kunden &r det istéllet viktigare att far kontinu-
erliga debiteringsbesked”, menar Goran.

Debiteringsbesked dr uppgifter som pa en detaljerad niva ger information om varje
sandning och vad dess delmoment kostat. For varje fraktsedel finns uppgifter om vikter,
volymer och kostnader. Den informationen finns med i utleveransbekréftelsen och ar
uppskattat av kunderna att fa elektroniskt. Uppgifterna kan slussas direkt in i deras
fraktadministrations- och ekonomisystem for uppfoljning och vidaredebitering, eller for
att avisera vidare till deras kunder.

3.5.3 Nyttoeffekter

Att elektronisk affarskommunikation varit viktigt for att utveckla foretaget LD stér
utom tvivel. Det har paverkat den interna effektiviteten, det har underléattat att skaffa
nya kunder och det varit ett stod 1 arbetet med att gora kunderna ndjda sa att de stannar
kvar som kunder.

“Datorisering ar viktigt, men att anvéinda datorn som en skrivmaskin med ovanligt
stort minne ger endast begrinsade fordelar”’, menar Goran Skog. "Om man diiremot liter
datorn prata med kundens datorsystem ékar nyttan dramatiskt och alla parter gor
besparingar. Kommunikationsdelen tillfor helt enkelt mer av verksamhetsfordelar. Detta
ar nagot som bade vi sjélva och vara kunder kan intyga”.

Ett imponerande resultat pa LD iir att foretagets lageradministrationen krympt till en
femtedel, vilket dr en drastisk nedskdrning. Manga foretag dr annars ndjda med att sénka
kostnader med 5-10%. Resultatet har kunnat uppnas genom att foretaget sett over hela
flodet av aktiviteter som sker och skurit bort de arbetsuppgifter som inte tillfor vérde.
Meddelanden anlédnder lagersystemet direkt utan manuell registrering och de innehéller
inga felaktigheter. Personalen pa lagret himtar sina instruktioner direkt frén terminalen,
utan att drendet ska ga via en tjinsteman pa kontoret. Samma uppgifter som finns i
kundens order anvénds for andra administrativa andamal som uppf6ljning och fakture-
ring, vilket gor att hela foretagets effektivitet okar.

FOTO 13

Lagerpersonalen far sina arbetsuppgifter direkt fran lagersystemet,
eller om man sd vill, direkt fran kundens ordersystem som ju lagt in
uppgifterna automatiskt i LD:s lagersystem.
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Niér nya datorsystem och elektroniska informationsfloden inforts har LD hela tiden
arbetat projektorienterat med 6versyn av rutiner som en viktig del. Befintliga rutiner har
ifrdgasatts och tjanster har renodlats. Forr gick personalen runt pé lagret och antecknade
manuellt vilka serienummer som fanns pd produkterna i en sdndning. Detta registrerades
och rapporterades, till stor del manuellt och pé papper, vilket var bade osékert och dyrt.
Idag heter verktygen streckkoder, handdatorer och elektroniska meddelanden. Samma
uppgifter dteranvinds géng pa ging vilket gor att antalet fel och ddrmed stornings-
moment 1 stort sett upphor.

Stora fordelar for kunden

Finessen med elektronisk affirskommunikation 4r att man kan effektivisera sitt eget
arbete samtidigt som man blir mer intressant som leverantor eftersom dven kunden far
del av fordelarna.

En viktig effekt av att ledtiderna blir avsevirt kortare och felen farre, ér att kunden kan
ligga pd lagre lager, dvs mindre kapital blir bundet och dppet for att anvindas pé béttre
sitt. Internt hos kunden kan tid sparas genom att uppgifter registreras automatiskt och
att den hogre informationskvaliteten leder till minskad fels6kning.

?Vi vill ha en dialog med kunden om viktigare saker dn uppgifter som kan kommu-
niceras automatiskt”, siger Goran. Vi speditorer har i alla tider sysslat med att mata
vdra kunder med information och rapporter, nu kan vi dverlita det till maskinerna
som klarar av det betydligt sikrare och smidigare. Nér vi kontinuerligt kan uppdatera
kunden med avvikelserapporter kan den onddiga kommunikationen férsvinna”.

Tullupplag faen l

Tulldek- 4_- L
laration Transportor Speditor
Tullsvar \

//

Lagerdistribution

Inleveransbesked
Utleveransorder

Utleveransbekréftelse -
Debiteringsbesked

Varuagare
nsport- 9

boknjng

. &m

Kunder

Transportor

Det dr mdnga parter inblandade och nyttan med elektronisk affdrskommunikation blir
uppenbar.
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Initiativen om att anvénda elektronisk affarskommunikation kommer ndstan alltid fran
LD, trots att man néstan uteslutande dr ett mycket mindre foretag jamfort med
kunderna. Kommunikationsfragor tas upp i ett tidigt skede av siljprocessen och bud-
skapet fran LD dr att priserna for LD:s tjinster blir liigre om man kan kommunicera
elektroniskt.

“Det hér &r ett argument som alla kunder hakar pa, oavsett om de &r stora eller sma”,
beréttar Goran.

Goran menar ocksa att mojligheten till att anvénda elektroniska meddelanden definitivt
hjalpt till att ta hem affarer. Konkurrensformagan blir helt enkelt hdgre. P4 samma sitt dr
LD 6vertygade om att det ér en del 1 formégan att behélla kunderna.

”Man vill helt enkelt inte rora det som fungerar bra”, menar Goran Skog. ”LD, kunden
och datakommunikationen blir en symbios som det ska mycket till for att bryta upp”.

Sammanfattning av vinster

En sammanfattning av de vinster som datoriseringen tillsammans med elektronisk
affarskommunikation inneburit for LD é&r att foretaget har 6kat soliditet och omséttning
per anstélld under de senaste fem dren, trots ofordndrades priser pa flera tjdnster.

Aktivitet Effekt

Automatiska order frn Ingen manuell registrering
kund Minskat antal fel

Bittre saldokontroll
Okad omsittningshastig-
het

Informationen tillginglig | Baéttre arbetsinnehall
direkt pa lagergolvet

Bittre kunderbjudande Littare att ta hem affdrer

LD upplever en rad fordelar med elektronisk affdrskommunikation, det dr dock svart att
kalkylera det ekonomiska virdet.

3.5.4 Genomforande

Under de forsta sex aren av foretagets verksamhet arbetade LD uteslutande med
manuella rutiner, bade internt pa foretaget och 1 kommunikationen med kunderna. 1988
borjade datoriseringen sa smétt och efter en inledande och lite trevande period gick det
fort. Redan 1991 fanns den struktur med system och kommunikation som LD fort-
farande arbetar med.

P& endast tolv manader skedde hela arbetet med att koppla upp kunderna elektroniskt
genom filoverforing. Nu var det inte bara att koppla upp dem, forst skulle kunderna
overtygas. Forhandlingar om avtal, tekniska diskussioner och anpassningar var mil-
stolpar som skulle passeras. Allt gick som tdget och efter de tolv manaderna var 99%
av kunderna uppkopplade elektroniskt och pa det siittet har det fortsatt.

’Det finns alltid ndgon strokund som det inte ar viart modan att koppla upp”, menar
Goran.

Goran berittar vidare att vid diskussioner om nya affarsavtal d&r kommunikation en
viktig del 1 forsdljningsstrategin. Diskussionen fors pa olika nivéer hos kunden. Generellt
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sett har kunderna véldigt lag kunskap 1 &mnet, vilket dven géller deras leverantorer av
datorsystem. LD ser till att 1dmna tydliga specifikationer som visar vad de vill uppna for
att fa forstaelse hos kunden.

I de flesta fall mots forfragningar om att etablera datakommunikation mycket positivt.
Aven om man inte har egen erfarenhet #r det litt att forstd fordelarna. Vid sidan av de
tekniska specifikationerna ska man komma Gverens om ett grianssnitt mellan de tvé
juridiska parterna. Det hela forpackas i form av ett avtal som blir en del av affarsavtalet
som finns med alla kunder.

En vanlig frdga ndr man infér EDI-kommunikation d&r om man ska infora ett medde-
lande &t gdngen eller en betydande del av informationsflodet pd en géng. LD forsoker
styra sina kunder till att acceptera hela flodet redan fran borjan vilket ocksa lyckas i
normalfallet.

Var sjilva pilotforetag

LD var sjdlva pilotforetag vid utvecklingen av de speditions- och OLF-system som
anvinds pa foretaget. Goran berittar att det var en mycket hektisk period som var
vildigt personalintensiv. Foretaget engagerade sig och satsade hart pa att fa fram ett bra
system, och 1 efterhand menar man att det givit forvintat resultat. Systemet blev bra och
projektet gav foretaget strategisk kunskap.

“Idag ar det ldttare att kdpa en firdig produkt, men man maste komma ihdg att allt inte
gar att kdpa”, menar Goran. ~Det krivs alltid intern kunskap och engagemang for att
resultatet ska bli bra”.

Hos LD fanns insikten om att utvecklingen av dataanvindningen var en strategisk
fraga, men pad manga andra sma foretag finns inte samma intresse och kunskap. Goran
Skog ger radet till alla dem att satsa tid pa att bygga upp intern kompetens Visserligen
kan och bor ett foretag kopa in experthjélp fran konsulter, men konsulter kan aldrig helt
ersitta den interna kunskapen. En sak som upphandling 4r en aktivitet som maste {4 ta
sin tid. Satt av tid for att jamfora, ifrdgasitta och utvirdera olika leverantorers 16snings-
forslag och gor det utifran den egna verksamhetens behov, dr riddet som LD ger.

“Det dr som att bygga ett hus”, siger Goran Skog, “man kan gora det pa totalentre-
prenad eller 1 delar med flera leverantdrer inblandade. Det géller att specificera funktions-
ansvar och se till att alla fldden hinger samman. Aven rérmokare, elektriker och snickare
maste samordnas vid ett husbygge, samma sak blir det med datorsystem och kommu-
nikation systemen emellan s man inte blir stdende med delsystem som inte fungerar
tillsammans”.

Gorans utfardar ockséa en varning for att acceptera friskrivningar i avtalen med IT-
leverantdrer. Sista ridet dr att bdde VD och andra pd foretaget ska vara inblandade i
projektet. Att satsa pa det har omradet dr en strategisk utveckling for foretaget dér det
giller att bade investera och sitta av egna resurser som kanske gor att en del av foretagets
ordinarie aktiviteter kommer i kldm. Att viga sddana engagemang mot forvintade fordelar
ar en frdga som bor upp t o m pa styrelseniva.
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3.5.5 Tekniska losningar

Basen i den tekniska 16sningen dr tvd informationssystem. Ett lagersystem och ett
speditionssystem, bada med inbyggda funktioner for att klara att kommunicera
elektroniska meddelanden.

Lagersystemet heter Lagernet och speditionssystemet Spednet. Bada systemen
kommer frén leverantoren Spednet AB som &r en programvaruleverantor som
specialiserat sig pa system for mindre speditionsforetag. Lagernet dr egentligen ett
komplett OLF-system (Order-, Lager- och Faktureringssystem), med mojlighet att
ansluta en rad anvéndare sé att bade kontoret och killarna pé lagret har direkt och
samtidig tillgang till systemet.

Lagersystemet kommunicerar med kunderna via vanligt telemodem, med hjélp av egen-
definierade datafiler som for ndrvarande inte foljer Edifact-standarden. Speditions-
systemet som stdder transportadministrationen har koppling till tulldatasystemet via
Telias X.25-tjénst (Datapak).

An s3 linge #r det endast kommunikationen med Tullverket som sker enligt standard.
Goran Skog ser annars ett stort virde av att folja standarder. “Problemet” dr bara att
kommunikationen med kunderna fungerar sa bra dnda och det blir dirmed svart att
overtyga om att en uppgradering bor ske.

Internt sker kommunikationen &ver ett lokalt nitverk av typ Novell. Alla pé foretaget
arbetar med datorer hela tiden for att klara ut sina arbetsuppgifter.

Den externa kommunikationen sker direkt mellan LD:s lagersystem och kundens mot-
svarande system. Goran Skog tycker inte att det finns anledning att skdta kommunika-
tionen via en brevlada utan anser att direktkommunikation &r bade billigare och
tillrackligt séker.

Lagerdistribution

PC kontor
Lager-
IT— % system
-—E Speditions-
-i:-'_l system
EDI/Edifact
X.25/oftp
Lokalt
Natverk Uppringt "
PC I: Filover- Filer %
lager L===m, ,  foring Varudgare
Streckkodslasare

Teknisk miljé pa Lagerdistribution.

Hur ér det dd med Internet, kommer det att bli en angeldgenhet dven for LD? Goran Skog
beréttar att foretaget sedan det startade haft elektronisk post, t ex med andra anviandare
av de administrativa systemen. Daremot anser han att kommunikation av verksamhets-
kritiska uppgifter som att det 14.32 skickades 20 ton av artikel x med en container som
har identiteten y, maste ske snabbt och direkt mellan tva administrativa system som
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ocksé kan forstd informationen. Att informationen skulle forpackas i ett elektronisk

post-kuvert och transporteras over Internet dr det lingsta Goran vill stricka sig.
Déremot ar han positiv till Internet for elektronisk post och “att bldddra efter

information”. I foretagets planer finns tankar om att skaffa en server mot Internet.

3.5.6 Kostnader

Pa LD har det aldrig funnits en sdrskild budget for datainvesteringar, utan datakostnader
finns med som delar i den allménna kostnadsposten for administration. Sammanslaget
har man aldrig lagt ner 6ver fem procent av omséttningen vilket kanske later ganska
mycket for de flesta foretag. Goran Skog menar dock att foretaget skulle leva farligt om
det inte sattes av en rejil summa pengar for dataomradet. Precis som med alla andra
investeringar finns ocksé kravet om att data-investeringarna ska det leda till 6kad
l6nsambhet.

Det finns dock inga kalkyler som verifierar en 6kad 16nsamhet. Till stor del for att
datoriseringen dr en rad mindre projekt under flera ar. Infor varje projekt har det gjorts
bade tidsplan och kalkyl. Kalkylen har inte bara skattat kostnaderna utan dven den
forvantade vinsten, dven om den forvintade 1onsamheten ar svar att beskriva for
elektronisk affarskommunikation. I kalkylen maste byggas in en beddomning om vilka
konkurrensfordelar det innebdr, menar Géran Skog. Han anser ocksé att han i efterhand
fatt bekréftat att teknikutvecklingen betalt sig. I vissa fall har det rort sig om mycket
korta aterbetalningstider. Framfor allt har det varit fallet nér arbetsuppgifter har blivit
overflodiga.

I LD:s fall 4r det mycket svért att uppskatta investeringskostnaderna eftersom en
betydande andel av kostnaderna var internt utvecklingsarbete. LD var pilotforetag nar
systemen for lagerhotell och spedition utvecklades och arbetade intimt tillsammans med
programvaruforetaget i systemutvecklingsarbetet.

Driftskostnaderna dr ocksa svéra att uppskatta. Inget erlaggs till en extern data-
leverantdr i form av underhéll for programvara, utan istdllet ar det aterigen en fradga om
internt arbete. Den tid som ldggs ned dr dock mycket liten menar Goran Skog.

Aven kommunikationskostnaden dr mycket 1dg. Varje gdng en fil skickas till eller fran
en kund blir det en markering fran Telia. Kommunikationen gér sa snabbt att hela
proceduren alltid ryms inom en markering.

3.5.7 Praktiska erfarenheter

Ofta klagas det pa att det ar svart att i med sina kunder och leverantorer pa att kommu-
nicera elektroniskt. LD:s erfarenheter dr emellertid goda.

YFinns bara viljan hos de bigge parterna gar det alltid att fa till tekniken”, hivdar
Goran bestimt.

LD:s kunder har allt frin PC-system till stordatorer, standardsystem och egenutveck-
lade applikationer. Tiden for att koppla upp en ny kund elektroniskt tar allt mellan
nagra dagar och upp till tio manader. Tar det tio ménader finns det en intern bromskloss
hos kunden, t ex att resurser for att skaffa tekniska l6sningar inte finns eller att systemen
behover anpassas grundligt. For ett normalfall tar det 1 runda sldngar tva ménader for att
ha kommunikationen fullt etablerad.
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Den vanligaste orsaken nér det drar ut pa tiden &r att de datorsystem som kunden har
inte dr anpassade. Goran Skog tycker det dr mérkligt att systemleverantdrerna inte
kommit langre med elektronisk affarskommunikation. Goérans egen branschorganisation i
de hir fragorna driver just nu Pharos-projektet som syftar till att {4 standardsystem-
leverantorerna att EDI-anpassa sina system (se mer i kapitel 6.4). Nér systemleveran-
torerna vil kommer igéng brukar det emellertid gé fort &r LD:s erfarenhet. Kompetensen
finns, det géller bara att prioritera!

Problemfri drift

P4 LD ar man véldigt n6jd med hur den dagliga verksamheten fungerar med hjilp av
elektronisk affarskommunikation och ser egentligen inga nackdelar 6ver huvud taget. En
forutsittning anser LD vara att det i forsta skedet verkligen definieras, pa en mycket
detaljerad niva, vad som ska utbytas och innebodrden 1 varje uppgift som ska skickas
automatiskt. Ar detta gjort kommer framtiden att kunna innebéra ordning och reda i sina
system.

Nér kommunikationen &r etablerad sker en granskning av att alla meddelanden som
kommer &r korrekta. Det finns ett sdrskild felbibliotek dér alla filer hamnar som inte
stimmer pa ett eller annat sétt.

Det ar framforallt under igdngkorning som fel uppstér. Till skillnad mot manga andra
foretag tycker man pa LD att det inte finns ndgon anledning att arbeta med parallella
metoder under en testperiod nér en ny kund kopplats in. Allt som é&r fel detekteras 1 det
nalsdga av kontroller som varje datafil passerar. Antalet filer som hamnar dér ar
naturligtvis storre under igdngkorningsfasen, men felen kan inte stélla till nadgot. Istéllet
far felen atgirdas manuellt och systemen trimmas in for att felet inte ska upprepas.

Sammantaget tycker Goran Skog inte att foretaget sprungit in 1 ndgra atervandsgrinder.
Det finns inga beslut om varken rutiner, system eller kommunikation som man angrar.
Frdn det att man bérjade med elektronisk affirskommunikation har man hanterat ca
800.000 filer och hittills har det inte forlorats en enda fil ute pa niitet. Vidare har man
heller aldrig mdirkt av att ndgot fel uppstitt eller att informationen blivit forvanskat.
Allt har helt enkel fungerat vildigt smidigt!

3.5.8 Framtida planer

Givetvis finns det planer for hur verksamheten ska fortsitta att utvecklas med stod av
elektronisk affirskommunikation. Som vanligt 4r det tiden som har en bromsande effekt
pa genomforandet av de nya idéerna. Ambitionen &r att allt som kunderna efterfragar i
informationsvég ska tillhandahallas automatiskt.

Forst ut ar status och avvikelserapportering. Néar LD:s chauffor har fatt en kvittens
om att godset dr mottaget hos godsmottagaren ska det inte ta mer dn en minut tills
varudgaren nanstans i andra dnden av virlden har kinnedom om det. Forst ska det
genomforas nédr LD sjélva utfor transporten och i nésta steg nédr en annan transportor
anlitas.

For de egna bilarna tinker LD l9sa 6verforingen med att utrusta bilarna med radio-
modem och handdatorer. P4 instrumentpanelen ska det finnas streckkoder for olika slags
héndelser, t ex kvittens om ldmnad last eller misslyckat uppdrag. Med streckkoder,
lasare och direktkommunikation in i speditionssystemet blir registreringen enkel och
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saker, samtidigt som det egna systemet automatiskt kan skicka uppgifterna vidare till
LD:s kund.

Problemet 4r de andra transportdrerna. Alla satsar pa att kommunicera automatiskt
med sina kunder och prioriterar ner kommunikationen internt inom branschen. Att
nistan alla transporter har mer 4n ett transportforetag inblandat innebér att det i sista
anden blir transportkoparen som blir lidande av att transportérerna inte 4r samman-
kopplade.

For ett litet foretag som LD é&r det speciellt bekymmersamt. Man kan gora allt
(ndstan) i kommunikationsvig med sina kunder, med uppdateringar om bade det ena och
det andra, men nér godset befinner sig hos en tredje part har man ingen aning om vad som
hinder. Goran Skog dr aktiv i transportdrernas branschorganisation och driver dér pa
arbetet med att anvénda det speciella standardmeddelande som faktiskt finns for
samordning mellan olika transportforetag. Undantaget for kommunikation mellan
transportorer dr flyget som passerat denna troskel sedan flera ar, och Goran tror att det
bara dr en tidsfraga tills det slagit igenom &dven for andra transportslag.

“Tillsammans méste vi hjilpas &t for att leva upp till kundernas forvintningar”,
avslutar Goran Skog.
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4. Jamforelser och slutsatser

4.1 Olika forutsattningar

Gemensamt for de fem foretag som beskrivits dr att de anvént elektronisk affairskommu-
nikation pa ett framgangsrikt sétt 1 sina verksamheter. Vigen dit har dock varierat,
liksom forutséttningarna. Avsikten med jamforelserna ar att hitta gemensamma nimnare
och framgangsfaktorer som kan fungera som bra exempel for andra smi foretag nér de ska
infora elektronisk affarskommunikation. Vi inleder med en kort sammanfattning av de
fem foretagen.

BCA Gjuteri & Verkstad

BCA iér ett verkstadsforetag med gjutning som specialitet. Foretaget dr fimansédgt och
helt fristdende, dvs &r inte en del av en koncern eller annan gruppering. Antalet anstéllda
ar 22.

Kundernas antal ar relativt lagt, med fordonsindustrin och framfor allt Scania som
dominerande kund. Aven vissa andra verkstadsindustrier finns bland kunderna. Leveran-
torerna ar ocksa ett ganska begrénsat antal.

Med kunderna finns ramavtal frén vilka avrop for regelbundna leveranser. Bindning-
arna &r starka d& BCA:s produkter dr insatsvaror i kundens produktion och inte sa 1att
utbytbara. Anda ir konkurrensen mycket tuff. Kunderna r mycket krivande och
dominerande. Leveranser sker enligt just-in-time principen. Bade kunder och leverantorer
finns ndstan uteslutande i Sverige.

BCA ir sjélvldrda inom elektronisk affarskommunikation och gor stora delar av arbetet
sjdlva, t ex enklare anpassningar och drift av system. Foretaget var tidigt ute med
elektronisk affairskommunikation.

ROSLAGSJARN med FARG

Foretaget &r en jérn- och farghandel som gar mot allt storre sortiment och marknad vad
giller typ av kunder och varor. Roslagsjirn ingér 1 ett fast branschsamarbete men ér ett
fristdende familjedgt foretag med 23 anstillda.

Kunderna dr konsumenter och smaforetag som t ex hantverkare. Ett fatal grossister
levererar en mycket stor del av antalet varor i sortimentet.

Tillgdnglighet pé varor &r kritisk for forsdljningen. Konkurrensen pa orten &r relativt
begrinsad pé kédrnsortimentet, men Roslagsjarn vill expandera till nya malgrupper och
dér stills andra krav. Bade kunder och leverantorer finns uteslutande 1 Sverige.

Inforandet av elektronisk affirskommunikation har samordnats i branschsamarbetet
och foretaget har en anstélld for att ta hand om datorsystemen, samt VD:n och dgaren
som engagerar sig starkt i IT-fragor. Roslagsjarn var en tidig anvidndare av elektronisk
affarskommunikation.

Tegnér & Son

Tegnér & Son ér en distributdr av vin och sprit. Frén att 1 ménga ha varit ett litet
familjeforetag ér det idag en del i en internationell koncern, fortfarande dock som en
fristdende och oberoende enhet. Antalet anstéllda &r 22.
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Kunderna bestar av Systembolaget som koper néstan hela foretagets omséttning samt
en massa sma restauranter. Leverantdrerna &r ett ganska litet antal som man har stabila
relationer med.

Leveranser ska ske péd ganska kort varsel och all fysisk hantering sker via en sam-
arbetspart som r ett lagerhotell. Kunderna finns i Sverige medan alla leverantorer finns
utomlands.

Inforandet av elektronisk affarskommunikation har inforts nyligen, vilket skedde pa
mycket kort tid. Det genomfordes delvis i ett branschsamarbete och med hjélp av ett
konsultforetag som gjorde, och fortfarande gor, en stor del av arbetet. Det finns dock en
anstilld for datafragor.

Dorab
Dorab &r leverantor av kontorsmateriel. Tre dgare kontrollerar foretaget och antalet
anstéllda dr ca 200.

Dorab har hela 30.000 aktiva kunder som finns inom alla branscher, medan antalet
leverantorer dr mer begrinsat. Ordervolymerna dr sma och varorna ér i de flesta fall
identiska med konkurrenternas, vilket gor att en effektiv hantering i den egna verksam-
heten ir en absolut forutséttning for goda resultat. Aven for kunderna méaste det vara
enkelt och effektivt att handla av Dorab. Dorab ligger fore sina konkurrenter i det
avseendet och har fatt en image langt utanfor branschen att ha kommit ldngt med
elektronisk handel.

Elektronisk handel finns sedan tio ar i flera olika former for att ge valfrihet at
kunderna. Bade kunder och leverantorer ar till 6vervigande del svenska. Bolaget har en
egen dataavdelning med hog kompetens pa omradet.

Lagerdistribution
LD séljer lager- och transporttjanster. Foretaget ar familjedgt och har 15 anstéllda.

LD har ett begrinsat antal kunder med vilka man har relativt ldnga och fasta
bindningar. Leverantdrer dr andra transportforetag vars tjanster kops in regelbundet.
Konkurrensen 1 branschen dr mycket hard och de flesta konkurrenter ar storforetag.
Aven kunderna #r stora foretag. Behovet av rationell hantering for att pressa priser och
fOr att vara attraktiv dr avgdrande. Miljon &r internationell.

Elektronisk affairskommunikation har praktiserats i cirka tio ar och den egna
kompetensen dr hg. Anpassningar och drift hanterar LD sjdlva. LD deltar aktivt i ett
branschsamarbete for att samordna EDI-anvindningen i branschen.

Slutsats

Foretagen har mycket blandade forutséttningar. Alla 4r sma, bortsett fran Dorab som ar
betydligt storre dn de 6vriga. De finns 1 helt olika branscher, har olika struktur pa kunder
och leverantdrer samt vad géller internationell miljo.
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4.2 Anvandning av elektronisk
affarskommunikation

Eftersom forutsittningarna ér sa olika for vara fem exempelforetag, blir det helt naturligt
dven en spridning i hur elektronisk affirskommunikation anviands och pé vilket sétt det
sker.

Erfarenhet av elektronisk affirskommunikation

Start BCA Roslagsjirn | Tegnér Dorab LD

Ar 1991 1983 1995 1985 1989

For att vara sa pass smi foretag har de fem foretagen en lang tradition av att anvidnda
elektronisk affarskommunikation. Forst ut var Roslagsjérn redan 1983, titt foljt av
Dorab, Lagerdistribution och BCA. Undantaget dr Tegnér & Son som borjade forst 1995.

Initiativ till elektronisk affirskommunikation

Initiativ frdan: | BCA Roslagsjirn | Tegnér Dorab LD
Eget initiativ X X
Kunder X X

Leverantorer X

Branschen X

Tvé av foretagen, Lagerdistribution (LD) och Dorab har sjdlva tagit initiativet till att
borja. I fallen Tegnér & Son och BCA kommer initiativet fran en eller flera kunder.
Slutligen dr det for Roslagsjarn fran leverantorshall som initiativet till elektronisk
affairskommunikation kommer. I det senare fallet har det ocksa skett en betydande
branschsamordning.

Typ av relation

Affirsrelation | BCA Roslagsjirn | Tegnér Dorab LD
Kund X X X X
Leverantorer X X X (x)
Transport X X X
Tull X X

BCA har kommit 1dngt med att kommunicera elektroniskt med sina kunder inom
fordonsindustrin. De flesta av de 6vriga kunderna och leverantorerna har inte samma
mognad, delvis beror det dessutom pa att BCA inte orkat — hunnit med — att driva
fragan.

Roslagsjarn borjade tidigt med sina stora leverantorer, grossisterna inom jérn och férg.
Ambitionen finns att komma igdng dven med kunder.
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Tegnér & Son har Systembolaget som i sédrklass storsta kund och med dem sker en
stor del av informationsutbytet elektroniskt. ASG som é&r leverantor av lager- och
transporttjanster dr ocksé integrerade med elektroniskt informationsutbyte till mycket
stor del. Slutligen sker order for vissa av varuleveranserna elektroniskt. Alla foretagets
varor importeras vilket gor kopplingen till tulldatasystemet viktig, en tjdnst som kops av
ASG.

Dorab prioriterar kopplingar mot kunder. Vissa leverantdrer finns inkopplade, fler
vore mojligt men tiden har inte funnits tillgdnglig — &nnu. Antalet kunder och leverantorer
som ir inkopplade elektroniskt okar stadigt. Aven transporterna bokas elektroniskt.

Lagerdistribution har vil utbyggd kommunikation med sina kunder for lager- och
transporttjanster, diremot dnskar man mer av kopplingar till andra transportforetag, dvs
LD:s leverantorer. Till viss del har det startat med ett informationsutbyte via elektronisk
post med ett par andra transportorer. Eftersom varorna som LD hanterar i allménhet
importeras, tar LD ocksd hand om tullkopplingen.

Typ av elektronisk affirskommunikation

Metod BCA Roslagsjarn | Tegnér Dorab LD
EDI (ej standard) X X X X
EDI enligt X X X

“standard”

EDA X

E-post X X X

BCA anvinder EDI och inget annat. Det &r visserligen inte Edifact-standarden utan
Odette, fordonsindustrins EDI-format (vilket 1 den senaste versionen dr baserat pa
Edifact-standarden) och bor darfor kallas en standard. Pa sikt tror BCA att de kommer
att anvinda e-post, men nir det ska inforas beror péa trycket fran kunderna.

Roslagsjérn anvénder ocksa EDI, dven om det inte &r helt enligt standard. Under 1996
kommer man dock successivt att gd over till Edifact.

Tegnér & Son anvinder EDI och dven i det hér fallet 4r det inte riktigt renlérig Edifact.
Déremot upplever bade den aktuella kunden och leverantéren kommunikation som att
den helt foljer Edifact-standarden, eftersom Tegnér & Son:s VAN-leverantor gor en
omvandling mellan det interna formatet i Tegnér & Son:s datorsystem och Edifact-
standarden. Foretaget anviander ocksa e-post for bade personliga meddelanden och for att
overfora affarsinformation till leverantdrer.

Dorab har en mycket flexibel instéllning till hur kunderna ska kunna kommunicera med
dem elektroniskt. Helst vdljer Dorab att anvinda EDI enligt Edifact-standarden, men
man tillimpar dven béde filoverforing (EDI men ej Edifact), e-post och EDA for att ta
emot orderinformation fran kunderna. Med leverantorer och transportorer, dar Dorab har
mdjlighet att sjélva styra, sker kommunikationen uteslutande enligt Edifact-standarden.
For framtiden kommer Dorab att satsa pa ytterligare metoder for att “annonsera”
produkter och registrera kundorder.

Lagerdistribution anvinder filoverforing men inte enligt Edifact-standarden. P4 LD ar
man dock angeldgna om att komma igdng med att arbeta enligt standarden.
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Andel elektroniska order

Andel BCA Roslagsjirn | Tegnér Dorab LD

I procent 65 70 90-95 15 99

Alla fem foretagen har elektronisk affairskommunikation for order/leveransplan som ér
deras viktigaste informationsflode, ddremot varierar det om utbytet sker med kund eller
leverantor. Vilket det &n &r, sa visar ovanstdende tabell hur manga procent av alla order
som sker elektroniskt. For Dorabs del kan det se blygsamt ut med 15%, men da ska man
ha 1 dtanke att Dorab har hela 30.000 kunder.

Antal parter
Antal BCA Roslagsjirn | Tegnér Dorab LD
Relationer 3 2 3 20 10

Antalet parter som BCA, Roslagsjirn och Tegnér & Son kommunicerar elektroniskt med
ser inte s& imponerande ut, men istéllet motsvarar det en mycket stor andel av
informationsflédena. Dorab som har fler parter uppkopplade har inte samma hdga andel
av informationsflodena elektroniskt. LD kanske skulle kunna ségas vara mest framgangs-
rika vad géller elektronisk affirskommunikation eftersom foretaget har nédstan alla kunder
inkopplade samtidigt som det motsvarar en mycket stor del av informationsflodena.

Typ av informationsfloden

Flode BCA Roslagsjarn | Tegnér Dorab LD
Order X X X X
Orderbekriftelse X X

Leveransplan X

Leveransavisering | x X XX
Faktura X X X

Fakturalos betal- X

ning

Transportbokning X X
Fraktsedel X
Debiteringsbesked

Tulldeklaration X X

BCA tillampar fordonsindustrins modell for elektronisk affairskommunikation vilket
innebér att leveransplan och leveransavisering ér de viktigaste informationsflodena.
Dessutom anvénds bade faktura och fakturaldsa betalningar beroende pé vilken kund det
ar. Det sistndmnda ar inte ett informationsflode utan snarare borttagandet av bade sjélva
informationsflddet och rutinerna for att hantera det.

Roslagsjdrn anvénder ordermeddelandet med sina leverantorer. Orderbekréftelse dr inte
aktuell, ddremot dr bade leveransavisering och faktura pa vig att inforas.

Tegnér & Son r ett riktigt “specialfall” eftersom vissa av informationsflodena skots
av en extern IT-leverantdr, ett s kallat clearing house. Detta dr dock inte ndgot som
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Tegnér & Sons affarsrelation mérker av. Det forfarandet giller for order, orderbekraf-
telse, transportbokning (vilket initieras av ordermeddelandet eftersom ASG haller med
bade funktionen lager och transport) samt tulldeklaration. Informationsflédena leverans-
avisering och faktura ddremot skickas direkt till, respektive fran, Tegnér & Son:s system.
Till sommaren 1996 tillkommer dven elektroniska reklamationer.

Dorab far order och skickar tillbaka orderbekriftelser till sina kunder och samma rutin
finns med vissa av Dorabs leverantorer. Vidare finns kunder som far sina fakturor
elektroniskt. Till transportdrerna skickas fraktsedel medan fakturameddelandet ar pa

o

gang.

Lagerdistribution far elektroniska order frdn néstan alla kunder. I det hér fallet ar det
dock inte en vanlig order utan en utleveransorder som varuédgaren skickar for att initiera
en leverans fran lagerhotellet till en godsmottagare/slutkund. Leveransbeskedet finns i tva
varianter. Ett som bekriftar mottagandet av varor till LD (inleveransbesked) och ett
annat som bekriftar att leverans till varumottagaren ar utford (utleveransbekriftelse).
Det ges dven uppgifter om kostnaderna i ett debiteringsbesked. En viktig del i flodet &r
tullkopplingen. Till viss del finns dven transportbokning via elektronisk post nir LD
samarbetar med andra transportforetag.

Anvindning av streckkoder

Streckkod BCA Roslagsjarn | Tegnér Dorab LD

Ja eller nej Ja Ja Nej Ja Ja

En viktig forutséttning for en rationell hantering ar att kombinera elektronisk afférs-
kommunikation med maskinell identifiering av varor och gods utifrin streckkoder. Det
enda av de fem foretagen som inte gor det dr Tegnér & Son, vilket 4r ganska naturligt
eftersom de har lagt ut den fysiska hanteringen av godset pa en extern leverantor. Alla de
Ovriga pétalar vikten av att arbeta parallellt med elektronisk affirskommunikation och
streckkodsmérkt varuflode for att minimera bade antalet fel och det manuella arbetet.

Slutsats

Det viktiga nir man ska prioritera hur elektronisk affairskommunikation ska anvéndas ér
inte att kommunicera med s& ménga parter som mdjligt, utan att ticka sa stora delar som
mojligt av sitt totala informationsflode. Nu dr det inte alltid sa enkelt att vilja eftersom
som man i allra hogsta grad &r beroende av sin omvirld. Endast tva av foretagen har ju
tagit initiativet sjdlva till att borja med datakommunikationen.

Alla foretagen anvander framst EDI som metod for elektronisk affairskommunikation.
Det dr en samstimmig uppfattning fran de fem att EDI 4r det koncept inom ramarna for
elektronisk affirskommunikation som ger storst fordelar i form av besparingar och
mojlighet till fordndringar/forenklingar. Andra koncept anvinds mest som komplement,
t ex dir den aktuella motparten inte klarar EDI-kommunikation.

Det dr intressant att notera att stor del av de fem foretagens EDI-anvindning avviker
fran den internationella standarden Edifact, som annars av ménga ses som en sjélvklarhet.
Manga gor en koppling mellan EDI och Edifact, men si ér inte fallet. Edifact &r endast
ett av de olika format som anvénds for EDI-kommunikation. Givetvis dr det mest
betydelsefullt eftersom det dr den enda internationella standarden for EDI, och alla de
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fem foretagen podngterar vikten av att anviinda Edifact. Att de &nda inte gor det beror pa
att véra foretag till viss del borjade med EDI fore Edifact-standarden kom till. De som
inte anvander Edifact sdger 4nda att de kommer att stegvis ga over till standardiserad
kommunikation.

I samtliga fall har foretagen borjat med att dverfora orderinformation elektroniskt for
att sedan fortsdtta med faktura och leveransavisering (for BCA iar leveransplanen
liktydig med orderinformation). Det dr ocksa naturligt att borja med order eftersom order
ar forsta steget 1 en handelsekedja. Informationen kan sedan till stora delar ateranvéndas 1
kommande informationsfloden.

En annan viktig reflektion dr kopplingen mellan logisk och fysisk hantering. Det giller
bade anvindningen av streckkoder for att snabbt och felfritt identifiera varor och gods
samt anvindningen av elektroniska floden till och fran transportdren, aterigen for att
skapa kortare ledtider och minimera fel och missforstand.
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4.3 Nyttoeffekter

Aven om motiven att bérja med elektronisk affdrskommunikation varit olika ér de fem
foretagen dverens om att fordelarna varit flera och omfattande, samtidigt som
nackdelarna upplevs som fa eller inga alls.

En studie av hur siffrorna for omséttning, vinst och antalet anstédllda utvecklats under
de senaste aren visar klart pa att foretagen har kunnat utvecklas 1 positiv riktning. Det
beror inte pd anvindning av ny teknik isolerat, utan de fem foretagen har varit duktiga att
anvénda tekniken pé ett sitt som skapar fordelar i form av intern effektivitet och ett
battre erbjudande till kunderna.

For BCA har det varit ett rent 6verlevnadsvillkor for att kunna fa fortsitta leverera till
fordonsindustrin. Lagerdistribution som finns pa en mycket konkurrensutsatt marknad,
med betydligt storre foretag som konkurrenter, har kunnat rycka upp foretaget frén svag
16nsambhet till en stabil ekonomi. Aven Tegnér & Son har haft elektronisk
affarskommunikation som ett villkor for att kunna méta Systembolagets krav pa korta
ledtider. Roslagsjarn har inte haft ndgot krav pa datakommunikation, utan har istillet
anvént tekniken till att rationalisera flodet fran leverantdrerna och pé det séttet mer
indirekt skapat fordelar for kunderna. Nu finns en infrastruktur och nista steg blir att
satsa offensivt pa nya kunder och delmarknader. Dorab har inte haft ndgon press frin
kunderna pa elektronisk affirskommunnikation, utan helt enkelt lyckats anvinda
tekniken for att gora det enklare, snabbare och billigare for kunderna att kopa frén Dorab
istdllet for konkurrenterna.

Det talas ibland om att binda upp sina kunder med hjélp av elektronisk affarskommu-
nikation. Sdkert dr det sa att bindningarna mellan tva parter blir starkare, men det &r inte
hela sanningen. For det forsta dr det fortfarande ett visst arbete att koppla upp andra
foretag elektroniskt, vilket gor att man véljer endast de man tror sig vilja ha ett 1angsiktigt
samarbete med. Pa en fraga till en av ink&parna pa Scania om BCA sé ar svaret mycket
tydligt:

”Det spelar ingen roll om leverantoren dir stor eller liten, vill vi ha Odette-kommu-
nikation med dem beror det helt enkelt pa att de ir mycket duktiga och vi vill ha dem
som leverantor diven i fortsiittningen. Andra leverantorer gor vi oss av med istillet”.

Delade vinster
[ intervjuerna med foretagen framkommer det tydligt att elektronisk affarskommunika-
tion dr bra for bigge parter och att man maste se till att alla far fordelar. Ofta ar det
mottagaren av ett meddelande som har de storsta fordelarna med forenklad admini-
stration och darfor dr det vanligt att man forsoker fa balans 1 utbytet, t ex genom att
borja med ett meddelande i1 vardera riktningen. Samtidigt 4r det svart att jamfora
fordelarna eftersom vissa vinster dr svarare att uppskatta. Roslagsjérn skickar order till
leverantorerna men far dnnu inget tillbaka. Fordelarna for leverantorerna ar tydliga med
forenklad administration, med 4 andra sidan fir Roslagsjirn kortare leveranstider, battre
leveransprecision och farre fel.

Ett bra exempel dér den andra parten delar med sig av vinsten dr nér Systembolaget ger
leverantorer som skickar fakturan elektroniskt kortare betalningstid. Systembolaget
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forenklar sin administration och Tegnér & Son gor en rantevinst. Alla har fatt sin del av
kakan.

Enda undantaget av de fem &r BCA déir det 4r kunden som tar hand om de flesta
vinsterna. BCA far trosta sig med att fortfarande fa vara kvar som leverantor!

Direkta vinster

Kostnadsreduktion dr en pataglig fordel for alla fem foretagen. Det &r inte l4tt att kld den
i kronor och 6ren, men vinsten finns anser alla fem. Inget av foretagen har gjort sig av
med personal eftersom de alla vixer 1 omséttning, istéllet menar de att de sluppit
anstilla, frin en till flera personer, om de inte haft automatisk orderregistreringen.

Dorab och Roslagsjérn talar om fakturan som foremaél for den storsta effektiviseringen.
Administrationen av leverantorsfakturor 4r omfattande och besparingspotentialen stor.

Mycket samstdmmiga dr foretagen pd punkten om hogre informationskvalité. Antalet
fel minskar dramatiskt, eller forsvinner helt och hallet, med elektronisk affairskommu-
nikation. Saker bli rétt direkt, och om nagot gar fel blir det snabbare upptéckt och
ansvaret for vem som gjort fel blir mycket tydligt. Effekterna blir mindre felsékning och
hogre precision 1 leveranserna. For en detaljist som Roslagsjdrn betyder det mindre risk
for tomma hyllor, vilket dr det mest fatala som kan uppsta for en butiksverksamhet.

En annan tydlig effekt dr kortare ledtider. Mgjligheten att fa leveranser 6ver natt gor
ocksé att lagret kan minskas, bide hos kund och leverantdr. Aven kontrollen p4 vad som
finns 1 lager okar tillsammans med lagrets omséattningshastighet.

Ett annat tydligt samband mellan intervjuforetagen dr kopplingen mellan informations-
flodet och det fysiska godset. Anvindning av streckkoder for att mérka varor och
forpackningar ger ocksa kortare ledtider 1 hanteringen samtidigt som det gor att det gér
att stdimma av att informationsflddet stimmer med verkligheten.

Strategiska vinster

Det mest strategiska motivet for elektronisk affairskommunikation &r att man blir
attraktivare som leverantor. Inte minst Dorab och Lagerdistribution r tydliga exempel
pa detta. Bada talar om goodwill pd marknaden.

Svért men viktigt om de stora fordelarna ska nés &r att forédndra sina interna rutiner och
sina tjinster till marknaden. D4 dr det inte bara teknik ldngre, utan
verksamhetsutveckling. Lagerdistribution har fordndrat arbetsrutinerna med lager-
personalen i praktiken “on-line”-uppkopplad till kunderna. BCA &r pé vig att gora
samma sak nir verkstadspersonalen ska borja arbeta direkt mot Scanias leveransplaner
pa terminaler ute 1 verkstaden. Det behovs inte ldngre ett mellanled 1 form av tjdnstemén
och formén som dgnar sig 4t planering och arbetsledning. Individen fér ett 6kat
ansvarstagande och ett mer stimulerande arbete.

Lagerdistribution pratar om béttre kvalité i kontakterna med kunderna. Datorerna
utbyter rutininformation och ménniskorna kan dgna sig at mer kvalitativt informa-
tionsutbyte. P4 Roslagsjarn har personalen fatt tid till att leva upp till de krav som
kunderna stiller pd professionell radgivning i en fackhandel.

Overhuvud taget kan det visa sig viktigt att i ett tidigt skede vara med och lira sig att
anvinda en teknik som kommer att bli allt viktigare i framtiden. Investeringar 1 form av
kunskap och erfarenhet ér svarare att kalkylera hem 4n investeringskalkyler pa maskiner
och system, men kan dnda bli vil sa véardefulla i en néra framtiden.
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Rankning av nyttofordelar

Fordelar Nr1 Nr 2 Nr 3 Nr 4 NrS | Snitt
Lagre administrativa kostnader 7 8 - 7 10 6,4
Ligre kostnader for produktion/ | 9 2 - 5 - 3,2
distribution

Ligre kapitalbindning (lager) 1 6 - 7 - 2,8
Tid har blivit frigjord 9 10 7 6 10 8,4
Kortare ledtider 2 8 5 7 10 6,4
Firre fel 10 10 8 7 10 9
Kan fa nya typer av kunder / 1 8 - 8 - 3,4
marknader

Mojlighet till nya arbetsrutiner 9 10 8 9 - 7,2
Bittre afférsrelationer / kund- 3 10 7 10 5 7
service

Bittre mgjligheter till kontroll och | 7 8 7 9 5 7,2
uppfoljning

Bittre konkurrensfordelar 4 10 8 10 - 6,2

Foretagen har angivit de fordelar man upplevt enligt en skala 1-10, ddr 10 dr mycket stor
fordel.

Ett ytterligare skil som ett foretag ger dr att elektronisk affairskommunikation ar en stor
del i kvalitetssidkringen.

Helt i topp kommer fordelarna med att antalet fel minskar och kvaliteten 6kar, samt
att tid blir frigjord, dvs att datorerna skoter rutindrenden och ménniskorna kan égna sig at
mer meningsfulla uppgifter. Férdelarna som de fem exempelforetagen uppger, ligger vl i
linje med uppfattningar som kommer fram dven i1 andra sammanhang.

Andra fordelar, som t ex lagre kostnader i produktion och distribution, upplevs mer
individuellt. Aven om de fem foretagen kommit 14ngt med att anpassa sina verksamheter
till mojligheterna med elektronisk affairskommunikation, dr det inte 14tt att realisera den
potential som finns.

Slutsats

Trots alla konkreta fordelar som lagre kostnader, férre fel, mindre lager och kortare
ledtider blir slutsaten dndd mycket tydlig: Elektronisk affairskommunikation ar ett sitt
att bli mer attraktiv som leverantor. I en del fall t o m for att kunna fortsétta att leverera,
men framst for att relationen med kunden blir mer rationell och kvalitativ.
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4.4 Genomforande

Enligt teorin ska ett foretag naturligtvis planera inférandet av elektronisk affairskommu-
nikation, som ju faktiskt &r en fordndring av hur man gor affarer. I praktiken &r det inte
alltid sa latt, sérskilt ndr det finns ett kundtryck och tiden ar knapp. Endast tvé av
foretagen, Roslagsjarn och Lagerdistribution, har analyserat behov och utformat en plan.
BCA och Tegnér & Son hade ett starkt tryck frin sin/sina i sirklass viktigaste kunder. I
det ldget finns kanske inte alltid utrymme att gora en plan. Inte ens Dorab, som ju infort
elektronisk handel stegvis pé ett till synes mycket vélordnat sitt, hade en strategisk plan
att arbeta efter.

For att genomf6ra den planering som &ndé maéste till for att komma igang, t ex kdpa
programvaror och anpassa befintliga system, var det olika i vilken omfattning extern
kompetens anvindes. BCA gick pa en rekommendation och utvérderade inte alls olika
leverantorer. Tegnér & Son hade for kort tid for att hinna prata med olika leverantorer,
utan lade ut stora delar av bade planering och genomforande till ett konsultforetag.
Déaremot samarbetade Tegnér & Son med andra i branschen som “satt i samma bat”. Ett
liknande samarbete hade Roslagsjarn med andra jarnhandlare. Forst nér elektronisk
affairskommunikation skulle inforas pa 80-talet, och sedan i arbetet med att finna en
lamplig leverantor av EDI-system. Dorab avviker fran de vriga eftersom de har en
professionell dataavdelning som gor stora delar av arbetet, men foretaget har dven
sarskilda datakonsulter knutna till foretaget vilket gor att de har fatt den nédvéandiga
kunskapen om Dorabs verksamhet. Lagerdistribution har gatt en egen vig och gjort stora
delar av arbetet sjélva.

Ett vanligt pastaende &r att elektronisk affarskommunikation ska ses som en del av en
storre fordndring i en verksamhet. For Roslagsjarn, Tegnér & Son och Lagerdistribution
staimmer tveklost detta pastaende. For BCA ér det inte riktigt sd, ddremot dr det en del i
en storre forandring hos BCA:s kunder inom fordonsindustrin. Dorab slutligen anger att
de inte kunnat &dndra s& mycket av sin egen verksamhet eftersom den elektroniska
andelen av det totala flodet fortfarande ar for litet.

Annu ett vanligt pastiende #r att foretagsledningen bor vara inblandade. Det borde
vara innu mer naturligt pa ett litet foretag. And4 stimmer det inte helt pa vara exempel.
P& BCA och Tegnér & Son har foretagsledningen haft personer som de litat p4 och som
ganska sjdlvstandigt har genomfort de fordndringar som krévts. P4 de andra tre foretagen
har VD varit mycket aktiv i genomforandet.

For att fa elektronisk affairskommunikation att fungera krdavs mer 4n att skaffa
programvaror for andamalet, ofta behovs anpassningar i det administrativa systemet, och
ibland krivs t o m ett nytt system. Tegnér & Son och Lagerdistribution skaffade nya
system i samband med att elektronisk affairskommunikation skulle inledas, medan Dorab
och BCA gjorde ganska omfattande anpassningar i det administrativa systemet. Aven for
Roslagsjérn har det kravts vissa anpassningar.

Valet av motpart, pilot, att borja kommunicera elektroniskt med ar svéart. Ibland &ar det
valdigt enkelt, t ex for BCA och Tegnér & Son, nér den storste kunden stiller krav. Det
kan verka tufft, men hade den fordelen att den krdvande kunden hade en klar uppfattning
om vad som skulle goras, vilket varit en hjélp i planering och genomf6rande. For
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Roslagsjérn var det samma forhéllande, forutom att det var den storste leverantéren som
tog initiativet. Dorab hade ocksé en stor koncern som pilotkund, men dér var det stor-
foretaget som var tvungna att backa, vilket visar hur beroende man ar av motparten vid
elektronisk affairskommunikation.

Slutsats

Aven om véra exempelforetag har varit framgangsrika har sma foretag ofta begriinsade
resurser att genomfora omfattande projekt med ny teknik. Intresset och kanske dven
kunskapen kan finnas, men istéllet brister tidsresurserna. Det kan ocksa bli kostsamt.
Allt det hér talar for nyttan av samarbete. Bade Tegnér & Son, Roslagsjirn och i viss
man Lagerdistribution har haft samarbete med andra 1 branschen. Roslagsjirn hade ett
givande samarbete med andra anvindare av det administrativa system som Roslagsjarn
anviander, vid upphandlingen av EDI-system. Det administrativa systemet dr en vildigt
viktig del i sammanhanget, det &r ju det som i grund och botten ska utbyta information
elektroniskt och ofta automatiskt. Darfor ar det riktigt att borja med att titta pa vilka
forutséttningar som det systemet har. Eftersom andra anvéndare av det administrativa
systemet ofta har likartade forutsittningar kan ett samarbete 1 frdgorna med fordel
utnyttjas. I manga fall 4r det ocksa ganska enkelt att initiera ett sddant samarbete
eftersom det ofta redan finns en anvdndargrupp knutet till ett administrativt system.

En annan fordel med att utgd frdn det administrativa systemet &r att om denne
leverantor tar fram en 10sning dven for elektronisk aftarskommunikation, fir man en
integrator, dvs en part som ansvarar for helheten, bade vad géller utvecklings- och
anpassningsfasen, och 1 framtiden som radgivare for den 16pande driften. Séarskilt for smé
foretag kan det vara mycket virt att endast ha en leverantdr.

Elektroniska affiirer innebdr forindring, mer eller mindre, och det dir dirfor viktigt
att satsa pd att utveckla personalen och inte bara de tekniska systemen. Inte minst
Roslagsjirn ér ett foreddme som satte hela foretaget pa skolbéinken. Aven de andra
foretagen pekar pa vikten av utbildning. Hela tiden framstdr det tydligt att elektronisk
affirskommunikation till stor del handlar om verksamhetsrelaterade fragestillningar.
Det gar dérfor inte att delegera allt till externa konsulter. Om s dnda sker ar det
nddvéndigt att knyta dem till foretaget sa att de lar kdnna verksamheten och att de jobbar
tillsammans med den egna personalen.

Att infora elektronisk affairskommunikation sker med fordel i1 etapper anser de flesta
av de fem foretagen. Satsa pa kunskap och se till att skaffa praktisk erfarenhet innan
elektronisk handel blir ett kundkrav. I ett pressat ldge ér det svart att genomfora den
bista l0sningen, dven om Tegnér & Son &r ett utméarkt exempel pé att det kan ga bra
dnda. Men varfor ta en risk?
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4.5 Tekniska losningar

En svar del for sma foretag dr naturligtvis att skaffa rétt tekniska 16sningar och det ar
intressant att studera hur vara exempelforetag lyckats med den uppgiften.

Typ av administrativt system

System BCA Roslagsjirn | Tegnér Dorab LD

Typ MPS OLF OLF OLF OLF
ekonomi | ekonomi ekonomi ekonomi ekonomi

Alla foretagen har order-, lager- och faktureringssystem (OLF) med tillhérande
ekonomifunktioner. Undantaget &r BCA som ér ett tillverkande foretag, som istéllet for
OLF-system har ett Material- och PlaneringsSystem (MPS). Aven MPS-systemet har
ekonomifunktioner.

Integration med administrativt system

Integration BCA Roslagsjarn | Tegnér Dorab LD

Ja eller nej Ja Ja Ja Ja Ja

En viktig pusselbit for att skapa automatiska rutiner ar att det administrativa systemet
klarar &verforing av information utan manuella mellanled. Aven om det #r tekniskt
mdjligt for alla de fem foretagen med automatiserade floden, sé krivs det t ex hos BCA
viss manuell bearbetning i vissa fall, och pa Roslagsjarn vill man titta igenom det forslag
som OLF-systemet ger for bestillning av varor innan det skickas ivég.

Anvindning av metod for datakommunikation

Datakom BCA Roslagsjarn | Tegnér Dorab LD

Metod X.25/oftp | Uppringt Uppringt | X.25/oftp | Uppringt
SNA X.25/oftp
Uppringt

Roslagsjérn har ett system som ringer upp en brevlada i en nittjanst, men haller pa att
skaffa nytt system som ska klara &ven annan typ av kommunikation. Tegnér & Son har
ocksa en néttjédnst, men den stricker sig dnda in i Tegnér & Son:s dator. BCA anvénder
néttjansten X.25 (Telias Datapak) med kommunikationsprotokollet oftp, vilket ar
standard” inom fordonsindustrin. Dorab anvinder samma metod for EDI-kommu-
nikation dven om man i en del fall anvéinder IBM-protokollet SNA. For de enklare
tjansterna anvinds uppringd forbindelse, i Dorabs fall inte via ndgon brevlada i en extern
tjanst. LD skoter all kundkommunikation via uppringda teleférbindelser, medan
kommunikationen med tulldatasystemet kriaver X.25 och oftp.
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Anvindning av VAN-foretag

Via VAN ? BCA Roslagsjirn | Tegnér Dorab LD
Ja X X

Nej X X
Béde och X

Ofta diskuteras huruvida en koppling via ett VAN-fOretag &r att foredra eller ej. VAN
star for Value Added Network och innebér att elektroniska meddelanden skickas via en
brevlada hos ett VAN-foretag. Alternativet dr att kommunicera direkt mellan parterna
vilket stéller hogre krav pa parternas system (se mer under kapitel 6.7).

For BCA finns ingen valmgjlighet. Inom fordonsindustrin sker kommunikationen
regelmaéssigt direkt mellan parterna. Roslagsjarn skoter all kommunikation via ett VAN-
foretag idag, men har haft ett onskemal om att kunna kommunicera direkt i vissa fall,
vilket man ocksa fir med sitt nya system. Tegnér & Son har valt att lata all
kommunikation, och dven andra saker som drift och anpassning, ske hos ett VAN-
foretag. Dorab som fér stélla upp pa sina kunders krav méste kunna tillampa bade och.
Slutligen har LD, som ju ar drivande trots att deras kunder ar mycket storre, valt att lata
kommunikationen ske direkt.

Forekomst av eget EDI-system

EDI-system

BCA

Roslagsjdrn

Tegnér

Dorab

LD

Eget system

Ja

Nej

Nej

Ja

Ja

Alla fem foretagen satsar pd EDI-kommunikation, men alla har faktiskt inte en egen
programvara for EDI-kommunikation. Roslagsjdrn och Tegnér & Son har “endast” en
programvara for att kommunicera filer som kan tas direkt ur deras eget administrativa
system. Deras leverantor av VAN-tjinster skoter sedan konverteringen till Edifact-
standarden nir det skickas till motparten. Samma forhallande sker nar meddelanden
skickas till dem. Roslagsjirn dr dock pa vidg att skaffa ett eget EDI-system, dven om
foretaget egentligen dr néjda med dagens 16sning.

Lagerdistribution har egentligen inte en sérskild EDI-programvara, istéllet 4r det
administrativa systemet som skoter konverteringen till det format som é&r aktuellt,
inklusive om formatet dr Edifact-standarden.

Internt pa foretagen arbetar samtliga med PC-nétverk sa att olika personer 1 perso-
nalen kan komma 4t information. Tegnér & Son, Dorab och LD har kommit igdng med
elektronisk post, de tvd forsta inte bara for person till person-kommunikation, utan dven
for att Gverfora strukturerad affarsinformation.

Slutsats

For att fa till fullfjddrad elektronisk affirskommunikation, och for att foréndra rutiner
som man arbetar med 1 foretaget, gar det inte att bara installera EDI-system eller andra
programvaror for att kommunicera information. Det viktigaste for att lyckas ar att det
eller de administrativa systemen som anvénds har anpassats. Det dr forst da som
arbetsmoment kan tas bort och arbetsuppgifter fordndras. Vira fem foretag har alla en
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sddan ”integration” mellan EDI-system och administrativt system, vilket dr en viktig
forklaring till deras framgdng pd omrddet.

I diskussionen talas det mycket om EDI-programvaror och huruvida det &r bést att ga
via ett VAN-foretag eller inte. Véra fem exempel, som ju alla dr framgangsrika, visar att
man valt olika vagar. Daremot har samtliga fem anpassat sina bassystem (OLF, MPS
och ekonomi) till att dra nytta av elektronisk affairskommunikation. Det réiicker alltsa
inte med att tekniskt koppla samman de olika programvarorna, systemet som anvindare
arbetar i mdste forindras for att det ska bli maojligt att arbeta effektivare.

Noterbart dr ocksé att inget av foretagen anvéander Internet. Fem foretag som alla
kommit 14ngt med att utnyttja elektronisk handel, och inget av dem anvénder Internet!
Nu 4r Internet pa vag in dven for vara fem exempel. Dorab ar 6ppna for nya bestéllnings-
system och Internet &r ett av alternativen. Roslagsjdrn och LD &r pd vig att skaffa
kopplingar till Internet for att ldra sig och skaffa erfarenhet for att kunna dra egna
slutsatser om hur det ska kunna anvéndas pa bésta sitt.
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4.6 Kostnader

Kostnaderna for de fem foretagen ar lite svara att jamfora eftersom inférandet av elekt-
ronisk affairskommunikation skett pa sa olika sdtt. I en del fall &r kommunikationen en
del i en omfattande investering och inte sa litt att sirskilja. En del intressanta jamforelser
gér dnda att gora.

Total investering

Hel IT-miljo | BCA Roslagsjirn | Tegnér Dorab LD

Tom 1995 600 kkr | 3 mkr 1,5 mkr - -

I BCA:s fall bestar investeringen av inkdpskostnader for system, hardvara och tjanster.
Samma sak avser kostnaden for Roslagsjarn, den hogre kostnaden beror pa en annan typ
av verksamhet med bl a butiksdatasystem. Tegnér & Son riknar med en tillkommande
investering om en halv miljon for diverse kompletteringar. Bdide Dorab och Lager-
distribution har gjort en stor andel av utvecklingen sjilva under en lang tid vilket gor det
svart att sirskilja kostnader.

Kostnad for eget EDI-system

EDI-system BCA Roslagsjirn | Tegnér Dorab LD

Kostnad 180 kkr | Nej 150 kkr 225 Kkkr Nej

Kostnaderna avser bade programvara och installation. Roslagsjarn och Lagerdistribution
har ingen egen EDI-programvara. Roslagsjarn kommer att skaffa ett eget EDI-system
under 1996, men 1 dagsliget sker filoverforing till en VAN-tjdnst som skoter konverte-
ring och kommunikation till mottagaren. P4 Lagerdistribution dr EDI-funktionen inbyggd
1 det administrativa systemet.

Kostnader for drift av system

Drift BCA Roslagsjirn | Tegnér Dorab LD

Kostnad 52 kkr 1% av oms | 70” 25 kkr Egen tid

Siffrorna ska inte jimforas med varandra eftersom de avser olika saker. BCA betalar
37.000 plus 15.000 kronor i arligt programvaruunderhall for sitt administrativa system
respektive EDI-system. Roslagsjiarn har en driftskostnad motsvarande ca 1% av
omsittningen 1 foretaget. Tegnér & Son har ingen driftskostnad alls, utan betalar istéllet
en hogre kostnad for varje transaktion via nétverksleverantoéren. Dorab betalar cirka
25.000 kronor per ar for underhéll av programvara. Lagerdistribution betalar ingen
kostnad alls till ndgon extern leverantor, istéllet sker det via eget arbete som uppges vara
mycket begrénsat.



Nyttan av elektronisk affirskommunikation for sméforetag — 97

Kostnader for datakommunikation

Datakom BCA Roslagsjirn | Tegnér Dorab LD
Kostnader cal0 kkr | ? ca 55 kkr | 78 kkr Obetyd-
ligt

Den rorliga delen av kommunikationskostnaden &r ndrmast forsumbar, det som kostar ar
den fasta avgiften for X.25, samt for olika tjénster fran ett natverksforetag (VAN-
foretag) nér sadant anvands. For BCA ér kostnaden om ca 10.000 per ar nistan
uteslutande for den fasta delen av X.25-abonnemanget. En stor del av Dorabs kostnad
géller Memo, dvs elektronisk post, och resterande dr X.25, dven i det hér fallet 4r den
overviagande delen fast kostnad. Roslagsjdrn har dessa kostnader integrerade med andra
adminitrativa kostnader. Tegnér & Son har visserligen en hog kostnad f6r kommunika-
tion, men det géller att inte bara titta pA kommunikationskostnaden utan helheten.
Kostnaden inkluderar drift och innebér att en extern part tar hela ansvaret for att
informationsflddena hélls uppe. Lagerdistributions kostnad ar ndrmast obefintlig for
kommunikationen med kunderna, da varje meddelande ryms inom en markering pa
telenitet.

Aterbetalningstid pa investering

Investering

BCA

Roslagsjirn

Tegnér

Dorab

LD

Pay-off

?

1,5 ar

?

< 6 man.

Kort

Aterbetalningstiden ir naturligtvis svAr att skatta och beroende pa hur och vad som
kalkyleras. Roslagsjérn har kommit fram till 1,5 &r, Dorab menar att deras delprojekt
alltid har betalats tillbaka inom ett halvar, medan Lagerdistribution menar ocksa att
aterbetalningstiden har varit mycket kort.

Slutsats

En fragestillning i ett projekt &r om, och i sa fall hur, dterbetalningstiden ska berdknas.
Kriver kunderna EDI-kommunikation, som fallet var for BCA, finns ingen anledning att
bemdda sig om att kalkylera. Det géller ocksa att foretagsledningen har forstaelse for den
strategiska betydelsen av elektronisk affairskommunikation och inte ser det som en
teknisk foreteelse. Inte minst for smd foretag kan elektronisk affirskommunikation bli
ett siljargument och leda till nya kunder och storre marknadsandelar, vilket dr svart att
uppskatta i en initial pay-off kalkyl.

Kostnaderna for EDI-system tycks hdga, men det ska noteras att priserna pd markna-
den har sjunkit sedan “véra” foretag gjorde sina investeringar. Tendensen pd marknaden
dar tydlig mot fortsatta prissinkningar.

Manga domer ut VAN-foretagen for deras kostnader, vilket kan vara farligt att gora for
lattvindigt. Dessa leverantorer tillfor rimligen en nytta och vad den nyttan ar vird ar
individuell for olika anvéndarforetag och maste darfor virderas fran fall till fall. Kostna-
den kan t ex vara motiverad om man slipper skaffa ny kompetens eller om man kan
undvika att investera i egna programvaror.
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Driftskostnaden varierar ocksi mycket. Aven hir 4r det virt att beakta alternativet att
lata en extern part ta ansvar for att affarskommunikationen fungerar, inte minst om egna
specialistresurser saknas. En slutsats dr dock att problemen dr vildigt smd, samtliga
foretag rapporterar om mycket fd driftstorningar, vilket inte tar bort behovet av
overvakning. Nir ett fel uppstar maste det upptickas och dtgédrdas snabbt.



Nyttan av elektronisk affirskommunikation for sméforetag — 99

4.7 Praktiska erfarenheter

En genomgéende erfarenhet frin de fem foretagen ar att datakommunikationen fungerar
valdigt smartfritt. Lagerdistribution talar om att man hanterat 800.000 datadverforingar
utan fel. Budskapet fran de andra &r likartat.

Déaremot har det varit en del intrimningsproblem. I stort sett alla foretagen rapporterar
om mer eller mindre omfattning av uppstartssvarigheter. Inte minst dr anpassningen in
till det egna administrativa systemet en killa till initiala stdrningar. Aven om det varit en
del problem har det inte orsakat ndgra verksamhetsstorningar. Ofta gér fel vid igdng-
kdrning att hantera pé ett smidigt sitt genom att felaktiga filer hamnar i ett felbibliotek
vilket méste bevakas lite extra under intrimningen. En tydlig erfarenhet dr dock att det
giller att vara beredd pa att det gar dt mycket intern projekttid nir elektronisk affiirs-
kommunikation ska inforas.

Upphandlingen av system sker ofta utan storre analys av mindre foretag och det géller
till stor del dven vara exempelforetag. Undantagen var Lagerdistribution som lade ner
stor egen tid vid utvecklingen av en ny programvara, dér de sjdlva var pilotinstallation.
Roslagsjdrn gjorde en omfattande utredning vid kdpet av ett order-, lager- och fakture-
ringssystem, och nér det sedan blev dags for inkop av EDI-system kunde man
tillsammans med 6vriga anvindare av det administrativa systemet gemensamt kdpa upp
ett EDI-system. Kostnader for upphandling och anpassningar kunde darmed slas ut pa
ménga foretag. Aven Tegnér & Son hade nytta av ett samarbete i branschen d& man
handlade upp sina system och tjénster.

Aven om driften sker utan stdrre storningar blir foretag, inte minst sma foretag, snabbt
sarbara vid anvindning av ny teknik. Stannar systemen upphor ofta verksamheten vilket
gor reservrutiner och god intern kompetens till nagot nodviindigt BCA och Roslags-
jérn satsar pa att personalen ska kunna hoppa in for att ta varandras arbetsuppgifter vid
sjukdom och semester. Det gér inte att ha en ensam person som klarar en viss uppgift.
Att dokumentera rutiner, t ex for drift av system, blir viktigt. Det allra svaraste ar
kanske att uppdatera dokumentationen vid fordndringar.

Bristen pa kompetens och erfarenhet dr kanske den storsta svérigheten for sma
foretag. Dorabs VD talar sig varm for betydelsen av attskaffa kunskap genom praktiska
projekt. Pa Roslagsjérn har hela personalen satts pa skolbanken och de som gétt pa
externa kurser far 1 uppgift att dverfora den nya kunskapen till de Gvriga.

Konsulter kan vara viktiga for att komplettera den egna kompetensen. En erfarenhet
frén de fem fOretagen dr dock att minga av de problem som uppstar vid elektronisk
affairskommunikation dr verksamhetsorienterade. Det blir darfor sarskilt viktigt att hitta
konsulter som man kan jobba med langsiktigt.
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Nackdelar med elektronisk affirskommunikation

Nackdel Nr1 Nr 2 Nr3 Nr 4 NrS Genom-
snitt
Samre affarsrelation 4 1 2 1 - 1,6
Dyrt 5 4 4 5 - 3,6
Kompetenskriavande 10 6 6 5 - 5,4
Legalt tveksamt 1 ? 2 3 - 1,2
Tekniska problem (drift 6 10 7 5 - 5,6

etc)

Foretagen har angivit de eventuella nackdelar man upplevt enligt en skala 1-10, ddr 10 dr

mycket stor nackdel. Ett av foretagen anser sig inte kunna ndmna ndgra nackdelar.

Nagra av de kommentarer som givits vid enkéten &r:
1. Om det stannar ar det panik.

2. Hoga uppstartskostnader, sedan kostar det inte mycket.

3. Det finns helt enkelt inga nackdelar.
En slutsats som kan dras av enkiiten iir att tekniska problem uppstdr vildigt siillan,
men ndr de uppstdr blir de kritiska och det giiller att ha reservrutiner och kompetens,

alternativt externt stod, for att snabbt dtgirda fel nir och om de uppstdr. Den andra
faktorn som upplevs som en nackdel ar den nya kompetens som maste finnas pa

foretaget. Utbildning blir en nyckelfaktor for framgang.

Initiala svirigheter med elektronisk affirskommunikation

Initial svarighet Nr 1 Nr 2 Nr3 Nr 4 Nr 5§ Genom-
snitt

Att upphandla produkter | 1 8 7 5 10 6,2

och tjdnster

Att installera, anpassa och | 10 4 8 5 - 5,4

driftsitta tekniken

Besvirlig intern hantering | 7 6 7 6 - 5,2

Svart att forsta och 6 6 7 3 - 4,4

anvanda EDI-standarden

Skaffa egen kompetens 6 6 7 4 - 4,6

Svért att fordndra rutineri | 3 8 7 7 - 5

den egna verksamheten

Svart att 16sa alla 2 3 7 7 - 3.8

tekniska/organisatoriska

detaljer med motparten

For hog kostnad 9 8 7 3 - 5,4

Svart att rdkna hem inves- | 8 8 7 3 - 5,2

teringen

Féretagen har angivit de initiala svdrigheter man upplevt enligt en skala 1-10, ddr 10 dr

mycket besvirligt.
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En allmén uppfattning &r att de initiala problemen kan vara ganska stora, men att det
dérefter fungerar véldigt smértfritt. Vad ar det da som dr svart? Enkéten ger inget tydligt
svar, svaren fordelar sig ganska jamnt 6ver de olika alternativen. Det &r ocksa olika
mellan de fem foretagen vilka faktorer man hade upplevt som besvirliga, beroende pa
olika forhéllanden. Det som varit problemfritt for ett foretag har varit besvérligt for ett
annat.

Slutsats
Samarbete i olika former dir bra i mdnga fall, inte minst for smd foretag. Tegnér & Son
kunde dela sina modor under den pressade inférandetiden med andra i branschen.
Roslagsjirn har delat kostnader med kollegor 1 branschen, Lagerdistribution f6ljer
utvecklingen inom ett branschprojekt (Edifact Transport) och BCA utbyter erfarenheter
med andra liknande foretag i ett annat branschforum (EDI Center Odette).
Siikert iir det ocksa klokt tinkt av Roslagsjiirn att hela tiden anvinda en integrator
inom dataomrddet. Pa det sittet finns en tydlig ansvarsyta nir nadgot system stannar.
Slutligen géller det att inte invaggas i falsk sékerhet bara for att elektronisk affars-
kommunikation ar néstan felfri. Nér ett fel uppstar sa kan det snabbt bli kritiskt f6r
verksamheten om det inte kan atgirdas omedelbart.
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4.8 Framtid

Samtliga av de fem foretag som vi {6ljt har kommit l&ngt 1 sin anvindning av att anvdnda
elektronisk affairskommunikation. Alla har fatt blodad tand och har idéer, planer och
visioner for hur de ska ga vidare.

Nya anvindningsomriden for elektronisk affirskommunikation

Typ av part BCA Roslagsjirn | Tegnér Dorab LD
Prioriterade Leve- Kunder De sma Fler kunder | Andra
omraden rantorer kunderna Leve- trans-
Ovriga rantorer portorer
kunder Trans-
portorer

BCA lever med krav pé just-in-time-leveranser och mycket korta ledtider i forandringen
av kundernas leveransplaner. For att slippa bygga upp egna lager behover de stilla
motsvarande krav pé sina egna leverantdrer. Roslagsjirn har istillet kommit mycket langt
med leverantdrerna, nu dr det dags att koppla upp kunderna. Tegnér & Son dr angeldgna
om att {4 elektroniska order dven fran de smé kunderna. Dorab ténker fortsdtta med att
prioritera kunder, men vill ocksa realisera den stora potential som finns i att rationalisera
flodet med leverantérer och transportorer. Lagerdistribution som redan kommit langt
med sina kunder, har kopplingar med andra transportdrer som hogsta prioritet.

Nya informationsfloden

Prioritering BCA Roslagsjarn | Tegnér Dorab LD
Nya floden Ritningar | Leverans- | Inleverans- | Faktura Status
besked besked Avvikelse-
Faktura Reklama- rapport
tioner

BCA som frimst levererar till fordonsindustrin vet att ett kommande krav ar att kunna

ta emot ritningar forpackade i EDI-meddelanden. Roslagsjirn vill fa leverensbesked fran
leverantorerna istéllet for orderbekriftelse, for att ddrmed fa en effektivare leverans-
kontroll. Aven fakturan kiinns angeligen. Tegnér & Son kommer att hantera reklama-
tioner enligt Edifact-standarden fran sommaren 1996. Dorab ser stor potential 1 att
effektivisera och t o m ta bort arbetsmoment genom att ta emot elektroniska fakturor
frén sina leverantdrer. For Lagerdistributions del kommer man att 6ka servicen till
kunderna genom att infora elektroniska avvikelserapporter och statusmeddelanden, sé att
kunden omedelbart far reda pa att en leverans &r utford, samt fa kinnedom om eventuella
avvikelser.

Teknikinvesteringar

Prioritering BCA Roslagsjarn | Tegnér Dorab LD

Nya omraden | E-post Eget EDI- [ Inga planer | Nya order- | Radiomo-
system f.n. system dem/hand-
Internet datorer
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BCA pratar om att infora elektronisk post, &ven om det inte dr ett krav frdn kunderna
annu. Roslagsjdrn gor en investering i ett eget EDI-system och kommer dessutom att
koppla upp sig till Internet for att studera hur det kan anvindas i den egna verksam-
heten. Tegnér & Son har just klarat av sin investering 1 ny teknik och klarar sig den
nirmsta framtiden. Dorab ser over nya system for att forenkla for kunderna att 1dmna
elektroniska order. Lagerdistribution kommer att integrera sina transportbilar i den
elektroniska affarskommunikationen. Med hjélp av radiomodem och handdatorer i
lastbilarna kommer systemen hemma att f omedelbar information nér ett uppdrag ar
klart, eller har blivit fel, s& att kunden direkt kan uppdateras.

Forindringar i arbetet

P& BCA ser man som ett viktigt steg att fa ut terminaler till MPS-systemet pa
verkstadsgolvet sé att arbetarna far tillgang till all information och kan hdmta sina
uppdrag direkt fran systemet, eller i praktiken, direkt frin kunderna.

Pé Roslagsjirn sker en stdndig omprovning av hur arbetet bedrivs och man ért o m
Oppen for att omprova sjilva affarsidén for foretaget. Elektroniska kartor och nya sétt
att ta betalt ar tvd exempel pa dtgarder som Roslagsjéarn skissar pa for att effektivare
flodet genom butiken, till gladje for bade kunden och Roslagsjarn.

Slutsats

Aven om fyra av de fem foretagen var vildigt tidigt ute med elektronisk affirskommu-
nikation och etablerat sig som ledande inom sina respektive omraden med att utnyttja
den nya tekniken, ser man sig om efter nya sétt att staindigt forfina hur de tekniska
l6sningarna kan utveckla verksamheten. Annars finns hotet att konkurrenter som gar in 1
ett senare skede inte bara kommer i kapp, utan de kan genom att vélja nyare och béttre
teknik fa béttre mojligheter och ddrmed en chans att springa ifrén.

Hur tekniken anvinds for att effektivisera och ta bort onédiga arbetsmoment dir vad
som skapar konkurrenskraft. Grinserna mellan arbetare och tjanstemén suddas ut nir
kundernas order eller leveransplaner kommer direkt till verkstads/lagergolvet istéllet for
att gd omvigen via ett kontor. Det talas om att ta bort onddiga mellanled i distributions-
kedjan, men varfor inte géra samma sak internt inom sin verksamhet. Lagerdistribution
har redan gjort det hér pé ett framgéngsrikt sdtt och BCA ér pa vig att gora det.

En annan tydlig trend ar naturligtvis Internet. De flesta foretagen talar om Internet
som ett sitt att ytterligare utnyttja elektronisk handel och kommunikation. Det ar 1att
att ta fram skal till varfor man ska vénta med att satsa pa Internet. De som resonerar sa
lever farligt. Utvecklingen gér snabbt av tekniska ldsningar som t ex rdder bot pa
sikerhetsproblemen. Att anvdandandet héller pa att explodera har vl ingen undgatt att
mirka. For minga foretag kdnns det formodligen tidigt att idag (mars 1996) etablera
handel 6ver Internet, ddremot bor man absolut atminstone resonera som Lager-
distribution och Roslagsjarn som &r pé vig att skaffa Internetanslutningar for att 14ra och
skaffa egen erfarenhet, for att fortsétta kunna ligga snippet fore i den harda
konkurrensen.
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5. Elektronisk handel

Elektronisk handel och elektronisk affarskommunikation &r breda och diffusa begrepp
(se kapitel 2 "Introduktion till elektronisk affirskommunikation”), som innefattar en rad
olika koncept/metoder/tekniker for att 6verfora information elektroniskt och i vissa fall
automatiserat mellan tva parter, t ex en kund och en leverantor. Det dr emellertid inte
bara inom handelsomrddet som det &r aktuellt, utan kan anvidndas bade internt pé foretag
och i sammanhang som inte alls har med handel att gora. Ett exempel ér sjukhus dér EDI-
kommunikation anvénds 1 allt hogre omfattning for att effektivt knyta samman informa-
tionssystem pa laboratorier med patientjournalsystem pa kliniker och vardcentraler.

Nedan redogors for de koncept eller tekniker som &r vanligast forekommande pé ett
mindre foretag for att forenkla handel och logistik.

5.1 EDI - Electronic Data Interchange

Inom ramarna for elektronisk handel ar det EDI som har den stdrsta potentialen till
besparingar och forbéttringar 1 en verksamhet. EDI star for Electronic Data Interchange
och innebér att informationssystem, t ex order, lager, fakturerings- eller ekonomisystem,
kan utbyta information direkt, med inget eller begransad ménsklig inblandning. Elektro-
niska meddelanden som byggs upp enligt den internationella Edifact-standarden kan
tolkas i mottagarens system eftersom den elektroniska “blanketten” foljer en standard.
En sarskild EDI-programvara skoter 6versittningen mellan Edifact-standardens format
och det format som anvinds av det interna systemet. Edifact-standarden kan liknas vid
ett sprak som gor att datorsystemen forstar varandra, oavsett om de tva systemen som
utbyter information finns 1 olika datormiljoer.

I Edifact-standarden finns ett 100-tal meddelanden som kan anvéndas inom olika
branscher och for olika &ndamal, t ex faktura, prislista, avvikelsrapport och betalnings-
order.

Trots 14ngt driven datorisering sker fortfarande en stor del av informationsdver-
foringen mellan foretag med hjilp av pappersdokument. I stort sett all affarsinformation
finns lagrat 1 ett datorsystem, men nér informationen ska foras over till handelspartner,
transportorer, banken eller en myndighet, sa skrivs det ut pa papper och skickas per fax,
brev eller bud vidare till mottagaren. Denne matar 1 sin tur in stora delar av informationen
1 sitt datorsystem, skriver ut en blankett som skickas per fax eller brev.

Det finns undersokningar som visar att antalet parter, t ex tillverkare, distributor,
importor, tullar, forsakringsbolag, speditorer, transportdrer, banker etc, vid internationell
handel kan overstiga 20 samtidigt som antalet dokument och kopior blir &nda fler.
Vildigt ménga uppgifter upprepas, det vill sdga ateranvénds, gdng pa ging av de olika
parterna. Samma uppgift kan alltsa bli manuellt inregistrerat om och om igen.

Med hjilp av EDI — Electronic Data Interchange — kan registrerade data ateranvindas
och informationsfléden automatiseras. Foretags informationssystem for order, lager,
fakturering, tillverkning och andra funktioner kan utbyta information direkt mellan
varandra. Standardiserade elektroniska meddelanden (Edifact) skickas via telekommu-
nikationer till motparten, och denne far uppgifterna i meddelandet automatiskt upp-
daterat 1 sitt administrativa system. Informationen kommer inte bara snabbt fram, den
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kan omedelbart och automatiskt bearbetas i mottagarens system utan att behdva vinta
pa att en handldggare hinner ta sig an registreringen av drendet.

Manga foretag anvinder sig redan av “filoverforing”, alltsa datafiler med information
som dverfors via nidtverk, magnetband eller disketter. Detta fungerar bra sa linge man
héller sig internt inom en koncern eller nér ett stort féretag kommunicerar med sin
“krets” av kunder eller leverantérer, men vill man kommunicera effektivt med ménga i sin
omvérld blir det snabbt ohillbart eftersom det leder till att minga olika format maste
anvindas. Att anvinda en standard gor det sd mycket enklare for alla inblandade parter.
Det gér snabbare att koppla upp fler elektroniskt, &ndringarna i datorsystemen blir
mindre omfattande och underhdllsarbetet och versionshanteringen blir mindre.

Fordelar med EDI
Genom att anvinda EDI finns mdjlighet till en rad fordelar:

Kostnader. Informationen uppdateras i systemen automatiskt istéllet for via manuellt
arbete. Uppgifter registreras en géng och kan sedan dteranvindas. En vanlig tumregel ar
att kostnaden for att ta emot och administrera dokument som faktura kan dtminstone
halveras.

Kvalitet. Genom att det manuella arbetet reduceras minskas ocksa felfrekvensen
dramatiskt. Fel som ofta dr svara att spara undviks vilket leder till besparingar. Ett
enkelt fel vid registrering av order kan leda till att fel vara levereras. Varan ska himtas
och krediteras, en ny vara ska skickas ut tillsammans med en ny faktura och trots att det
kanske var kunden som uttryckte sig slarvigt till en sdljare, blir det kunden som anser sig
vara daligt behandlad.

Tid. Snabb informationshantering ar en forutséttning for effektiv distribution och
kortare ledtider. For att uppna full effekt av EDI-inforande géller det att inte bara ta
emot ett EDI-meddelande, utan att se till att det blir automatiskt bearbetat vidare till ett
produktionssystem, en kundreskontra etc.

Oftare. Information kan uppdateras kontinuerligt. Istillet for att vinta tills
informationen dr komplett, kan man skicka den automatiskt sa fort mer uppgifter finns
tillgdngliga. Det gor att motparten, t ex en transportor eller en tillverkare, kan planera sin
verksamhet battre.

Utforligare. Med EDI kan ytterligare information 14tt adderas, vilket kan vara viktigt
for uppfoljning och planering. En leverantor kan {4 information om var, nir och hur
varorna siljs.

Kapitalrationalisering. Genom att ledtider minskar kan sikerhetslager skdras ned.
Delar man dessutom med sig av informationen, direkt nir den uppstér, till de
affarsrelationer som &r berdrda kan lager minskas dnda mer, och genom hela distri-
butionen.

Strategiska vinster. Storsta fordelarna kan nds nir verksamheten fordndras. Grénser
mellan tjinstemin och arbetare kan suddas ut. Alla far mer intressanta uppgifter.
Arbetsuppgifter kan fordndras eller tas bort. Produkter och tjinster kan fa ett mervérde.

Nackdelar med EDI

Dyrt. Hittills har det varit for dyrt for médnga sma- och medelstora foretag att kdpa
programvaror for EDI och att gora anpassningar i sina befintliga system for att etablera
EDI-kommunikation. Detta haller pa att fordndras (se nedan kapitel 6.4 och 6.5).
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Kunskap. Medvetenhet och kunskap inom omradet ar fortfarande begriansad. Manga
foretagsledare har dalig insikt generellt 1 IT-frdgor och hos datapersonalen, 1 den mén ett
litet foretag har datapersonal, finns i allménhet inte den kunskap som kravs for den
tekniska hanteringen.

Ldg anvindning. EDI kréver att man dr tva, och det har helt enkelt inte funnits s
manga att kommunicera med.

EDI-systemet

En viktig del i1 den tekniska ldsningen ar programvaran for att etablera EDI-kommunika-
tion, EDI-systemet. EDI-system finns av mycket varierande typ och ménga skjuter 6ver
det lilla foretagets behov, bade vad géller tekniska funktioner och pris. Samtidigt &r det
inte alls sdkert att det enklaste och billigaste systemet racker for ett litet foretags behov i
langden. EDI-systemet blir snart en kritisk del 1 foretaget, stannar det kommer det inte
langre in order, vilket méste tas hdnsyn till nédr system och leverantor véljs. Lika viktigt
som tillrdcklig kapacitet blir for ett litet foretag att systemet ar enkelt och att det finns
teknisk support tillgangligt.

De viktigaste funktionerna i ett EDI-system ir;

» Konvertering mellan det egna administrativa systemets interna format och Edifacts
standardiserade format.

* Kontroll av att ett mottaget meddelande foljer Edifact-standardens syntax.

* Loggning av meddelanden och mojlighet till omsédndning.

* Mojlighet individuell behandling beroende pé vart meddelanden ska skickas, hur de
ska skickas, etc.

* Ett anvindargranssnitt for att konfigurera nya kommunikationspartner och for att lasa
loggar.

* Koppling till en modul, internt i EDI-systemet eller externt, for den externa
datakommunikationen.

Aven om EDI-system ofta kallas dversittare eller konverterare, #r den viktigaste
funktionen 1 ett EDI-system att hélla ordning pa alla varianter som uppstar. EDI-
kommunikation med olika parter innebér att det blir olika varianter av subset (del-
mangder av Edifact-meddelanden), behandlingsrutiner och kommunikations-metoder.
Med ett 6kande antalet EDI-parter for ett foretag uppstir en ganska komplex struktur
som EDI-systemet ska halla ordning pa. Det dr ocksé anledningen att EDI-funktionali-
teten 1 allménhet 14ggs 1 ett separat system, istéllet for att bli ett tillagg i ett administra-
tivt system.

Andra mer eller mindre vanliga funktioner i ett EDI-system ir;

» Uppgradering av nya Edifact-meddelanden och versioner.

* Bearbetning av enskilda filt, t ex dndra ordningsfoljd for datum och tid.
* Sl samman respektive dela upp filer till/fran olika interna system.

» Konvertera till andra standarder &n Edifact.

* Konvertera mellan olika systems interna format.

* QGrafiskt anvindargranssnitt for att skapa meddelandetillimpningar.

» Direktkoppling till applikationens databas.

» Sikerhetsfunktioner som sigillering och kryptering.
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* Intern driftévervakning.

» Koppling till olika driftmiljder.

* Automatisk back-up och rensning.
* Haindelselogg.

Scenario
Ett EDI-flode mellan tvé foretag/applikationer kan ske pa foljande sétt:
EDI-system
Applikation Extrahera
Konvertera
Behandla Value Added
Kommunicera \I\ Network, VAN
___________ L Brevlada in EDI-
Brevlada ut | tianster
D
Uppdatera
Konvertera
Behandla
Applikation
Kommunicera

Tva system — applikationer — utbyter information med hjdilp av Edifact-meddelanden via ett
ndtverk.

Principen for EDI-kommunikation mellan system ar att:

* En hindelse innebér att en applikation (avsdndare) ska skicka data.

* Ett EDI-system initieras varpa data extraheras.

* Inne i EDI-systemet konverteras informationen till ett Edifact-meddelande.

* Meddelandet genomgér ndgon form av behandling, t ex loggning och sigillering.

* Meddelandet lamnas over till en kommunikationsmodul.

* Kommunikationen sker antingen direkt mellan systemen eller via en brevlada.

* Mottagande EDI-systemets kommunikationsmodul tar emot meddelandet.

* Meddelandet behandlas, t ex loggas.

* Meddelandet konverteras till internformat.

* EDI-systemet uppdaterar den mottagande applikationen och ddrmed en anvindare.
I de flesta fall har parterna, applikationerna, omvéaxlande roller. Ett mottaget

meddelande innebér ofta att ett svarsmeddelande ska genereras och den tidigare

mottagaren blir istéllet avsdndare.

Forlopp i applikationer

Ett EDI-flode utloses i manga fall av att en anvindare i en applikation (MPS, OLF, etc)
har fyllt i viss information, t ex skapat en fraktsedel eller en order. Uppgifterna ska
extraheras av EDI-systemet for vidarebefordran till mottagarens system, t ex hos en
leverantor. Detta kan ske pé flera sitt. Ett sétt r att applikationen ldgger en fil i ett "ut-
bibliotek” vilket EDI-systemet regelbundet “pollar”. Ett annat stt dr ett programanrop
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fran applikationen till EDI-systemet med information om att ett uppdrag ska utforas.
EDI-systemet himtar da datafilen i ett "ut-bibliotek”, alternativt himtar data direkt fran
applikationens databas.

Det vanligaste r att applikationen skapar en datafil till EDI-systemet. Filen behover
vara strukturerad pa ett sitt som gor att EDI-systemet kan ldsa den, vanligen forsoker
man strukturera filen sa den foljer strukturen i det aktuella Edifact-meddelandet si nira
som mojligt. EDI-systemet ska vidare kunna identifiera meddelandetyp (t ex fraktsedel),
avsindare och mottagare. Utifran den informationen har det specificerats hur
informationen ska konverteras, behandlas och kommuniceras.

EDI-systemet ska nu konvertera informationen till aktuellt subset (delmédngd) av
Edifact-meddelande, t ex meddelandet transportinstruktion (fraktsedel). Nista steg r att
logga meddelandet sa det finns mojlighet till omsdndning ifall nagot fel skulle uppsta 1
overforingen. Eventuellt finns det andra krav pé individuell behandling av informationen
som ska skickas, t ex for att uppna storre sékerhet.

Kommunikation

EDI-systemet har nu skapat en Edifact-fil som kan forstads av mottagarens system. Nu
ska filen overforas enligt ndgon form av datakommunikationsmetod. Ibland ar detta en
integrerad del av EDI-systemet, men kan ocksé vara en fristdende kommunikations-
programvara. Kommunikationen sker antingen direkt mellan de tva systemen eller via en
central brevldda i ett ndtverk. Foretag som tillhandahéller sddana tjénster kallas VAN-
foretag (Value Added Network) och kan férutom brevlada erbjuda tjanster som over-
vakning samt konvertering av bdde kommunikationmetod, néttjénst och filformat.

Forlopp i det mottagande EDI-systemet

Vare sig overforingen har skett direkt eller via en brevldda blir den forsta uppgiften for
det mottagande EDI-systemet att identifiera vilken typ av meddelande som ankommit,
varifran meddelandet kommit och till vilken intern applikation som data i meddelandet
ska levereras. Denna information finns i meddelandets inledande adress-segment. Utifrdn
den informationen vet EDI-systemet hur loggning ska ske, eventuell ytterligare behand-
ling som ska utforas, samt till vilket internformat som konvertering ska ske. Det sker
ocksé en syntaxkontroll fore konverteringen. Om det 1 den kontrollen uppticks att det
mottagna meddelandet inte stimmer med vad som forvintas, ska meddelandet inte
bearbetas vidare. Istéllet ska avsdndaren underrittas om att meddelandet &r behiftat med
fel och darfor inte kunde mottas.

Forlopp i den mottagande applikationen

Sista steget ar att det data som mottagits ska uppdateras till mottagarens applikation
eller direkt till dess databas. Precis som fallet var med att extrahera data fran sdndarens
applikation till dess EDI-system, sa kan dven uppdateringen av data ske pa flera olika
satt. Det dr ocksé viktigt att den annars manuella kontroll som tidigare utférdes av den
anvindare som registrerade dokument, ersétts av kontrollfunktioner i applikationen.
Aven andra funktioner kan liggas till, t ex automatisk kontering av faktura, automatisk
uppdatering av inkdpsorder.
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5.2 Andra metoder for elektronisk handel

Produktdatabaser och on-line-uppkoppling

Direktuppkoppling till ett annat foretags databas brukar kallas “on-line kommunikation”
dven kallat EDA, “Electronic Data Access”. Det innebir helt enkelt att ett foretag som
levererar produkter eller tjdnster gor delar av innehallet i sitt datorsystem tillgangligt for
sina kunder. En kund kan g8 in och sdka efter information, t ex for att se om en vara
finns i lager. Finns varan i lager kan den i allménhet ocksé bestéllas direkt in 1 systemet.
Dessutom brukar kunderna kunna fa statistik 6ver sina tidigare inkop.

For den som anvinder den hir metoden for att kommunicera med sina kunder finns tva
valmgjligheter. Antingen ringer kunderna upp det egna systemet direkt Gver en telelinje
(se kapitel 3.4 om Dorab), eller si finns man med bland andra leverantorer av varor och
tjénster pé en slags elektronisk marknadsplats eller marknadstorg. Det senare alternativet
erbjuder en rad olika alternativ. Forutom Internet som borjar fa allt fler “marknadstorg”
finns en rad olika leverantdrer som séljer plats at leverantdrer av varor och tjénster i sina
marknadstorg. Bade Telia och Posten har sadana tjanster medan ett tredje alternativ ar
Foretagarnas Marknadstorg i Skellefted.

1. Leverantor 1
2. Leverantor 2
3. Leverantor 3
4. Leverantor 4

5. Postgiro
6. Bankgiro
7.UC

8. Fondborsen

Information om leverantérers varor och tjidnster blandas med allmdnintressant information
hos databasvirdar.

Fordelen med att bjuda ut sina varor och tjdnster pa en “allmin’ marknadsplats tillsam-
mans med andra leverantorer dr naturligtvis att det blir ldttare att hitta nya kunder.
Foretagets varor och tjénster blir exponerade for sa ménga fler. For att 6ka attraktions-
kraften med ett marknadstorg ldggs ofta in allmén information som bor vara aktuell for
maélgruppen, t ex borskurser eller mdjlighet till sokning i offentliga databaser.
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Att anvandningen av marknadstorg inte &r storre dn vad den &r, beror formodligen till
viss del pa att alla véntar pa alla. Foretagen anser inte att det finns tillrdckligt manga
kunder p&4 marknadsplatsen, medan kunderna anser att utbudet av varor och tjanster ar
for litet for att motivera kostnaden.

Hoga krav pa tillgiinglighet

Leverantoren av marknadstorg ser ocksa till att tekniskt halla marknadstorget igdng vilket
kan vara ett avgorande argument for ett litet foretag som viljer mellan att silja sina varor
pa ett marknadstorg eller ldgga upp mojligheten 1 sitt eget system. I allménhet &r
marknadstorgen 0ppna dygnet runt och det finns driftspersonal som till att det fungerar.
Det ar viktigt eftersom informationen ges 1 realtid. Forsoker ndgon kdpa en vara som
tillfalligt ar slut ska det ga att fa information om nér varan blir tillgédnglig. Marknadstorget
ser ocksa till att kopare och séljare kan anvéinda olika teknik, marknadstorget har storre
resurser att hélla oppet for alla mojliga tekniska alternativ.

Aven en leverantdr av marknadstorg dr vinstdrivande och det kostar en slant att finnas
med. En del tjénster kan vara gratis for alla som abonnerar pa marknadstorget, medan
andra kraver sérskilt abonnemang.

Informationsdatabaser &r inte bara en plats for att hitta information om varor och
produkter, det &r ocksé en plats for att placera order. En pétaglig nackdel med den hir
typen av bestéllningar, jamfort med att skicka EDI-meddelanden, ar att felfrekvensen blir
storre. EDI-kommunikation innebar att uppgifter anvinds gang pé ging i informations-
utbytet mellan administrativa system. Vid on-line kommunikation &r det en ménniska
som knappar in uppgifterna manuellt. Fér mottagaren dr det bekvamt och bra, order och
bokningar kommer automatiskt in i systemen, men forfarandet gér inte att automatisera
lika 1&ngt som vid EDI-kommunikation. Ménniskor trycker helt enkelt pa fel tangenter
med en viss omfattning, vilket leder till fler felregistreringar och ldgre informations-
kvalitet.

Ett redskap for husmor

Den mest etablerade databasen dr Dabas som dgs av DLF, Dagligvaru-Leverantorernas
Forening. Foljaktligen ér det livsmedelsprodukter som bjuds ut i Dabas. Varorna
beskrivs generiskt vilket innebér att Felix, Findus, Bob och alla de andra livsmedels-
tillverkarna maste ange sina produkters egenskaper pa ett neutralt sétt, vilket gor det
enklare for kunderna att jimfora olika leverantorers produkter. Det som gor det &ndd mer
intressant 4r att leverantorer av kostplaneringssystem anvinder informationen i Dabas i
sina system for att komponera naringsriktiga maltider 1 storkok. Husmor 1 en skola kan
anvinda system som Aivo, Matilda och flera andra for att utforma maéltiderna pa ett
kost- och néringsriktigt sétt. P4 vissa platser har husmor dven ett telemodem kopplat till
sin persondator s att hon, nar maltiderna dr komponerade, kan initiera en elektronisk
order till grossisten for att f4 hem varor 1 rétt tid.
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Med hjilp av ett enkelt PC-baserat kostplaneringssystem och dababasen i Dabas, kan en
husmor fd hjdlp att planera maltider och bestdlla varor.

Elektroniska marknadsplatser har ju haft problem att skjuta fart ordentligt. Formodligen
ar Dabas-modellen den rétta. Dels dr det ett branschinitiativ vilket 1 allménhet gor att de
flesta av branschens leverantorer finns med, vilket i sin tur gor att det blir ett stort

utbud, vilket lockar fram koparna. Sékert ar en ocksé en stor fordel med produktinforma-
tion som &r generisk, s att en kdpare verkligen kan jamfora kottbullarna fran Findus och
Felix vad géller vikt, andel fett och annat. Slutligen &r det en fordel nér stora IT-
leverantorer har kopplingar frén sina system till databaser som Dabas. D& 6ppnas
marknadsplatsen for vildigt manga som kan na den pa ett enkelt sitt. Finns det
dessutom koppling via Internet sa blir det inte simre.

Information om mangmiljardmarknad

Forsta steget mot elektronisk affairskommunikation kan fér ménga foretag vara att skaffa
information om upphandlingar elektroniskt. Inom EU finns en strdvan om att
internationalisera den offentliga upphandlingen vilket kan leda till stérre konkurrens och
1 sista dnden ldgre konsumentpriser. Hela den europeiska marknaden for offentlig
upphandling &r vard mer dn 5.400 miljarder kronor vilket dr 15% av Europas samlade
bruttonationalprodukt. Idag sker endast nigra fa procent av inkdpen fran ett land till ett
annat. FOr att gora upphandlingen mer internationell finns en lag om att annonsera alla
upphandlingar till offentliga verksamheter som &r dver ett visst virde (troskelvérdet
varierar mellan olika branscher och typer av varor, det 14gsta &r en miljon kronor).
Annonsering har sedan flera ar skett 1 en daglig tidskrift frin EU-kommissionen som
heter Official Journal, OJ. Att informationen finns pa alla EU-sprék ricker inte,
foretagen har inte tillgang till tidningen och den &r for svar att 6verblicka. Nista steg var
att skapa en databas dit foretagen kan koppla upp sig elektroniskt for att enklare komma
1 kontakt med databasen och kunna gbra sokningar pa exakt det som ir av eget intresse.
Databasen heter TED, Tenders Electronic Daily. Aven TED har haft svart att nd ut till
foretagen, men det ser nu ut att fordndras snabbt.
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Bjorn Grahm, verksam som frilansjournalist i Géteborg, gjorde i mars 1996 en studie
ddr han kommit fram till att det finns 13 leverantorer i Sverige som erbjuder "TED-
tjdnster”. Affdrsidén bygger pa att formedla och pa olika sétt forfina informationen frén
TED-databasen. Genom att tala om for TED-leverantoren vilken typ av upphandlingar
man dr intresserad av kan man fa information om alla de upphandlingar som beroér det
egna utbudet. Alla typer av varor och tjinster ir kategoriserade med en s kallad CPV-
kod. Genom att ange ett antal koder for varor som man &r intresserad av féas en sokprofil
som gor det enklare och effektivare att soka upphandlingar av eget intresse 1 TED.

Men inte nog med att en tillverkare av kontorsstolar kan fi reda pa vilka
upphandlingar som &ar pa gang inom kontorsstolsomradet, det finns ocksa information i
TED om vilka som tagit hem tidigare kontrakt. Tjinsten heter "Contract Award” och
kan sdkert anvindas som ett sétt att bevaka sina konkurrenter.

Grahms studie visar att marknaden for TED-information &r en riktig djungel. Det finns
skillnader 1 bade pris och kvalitet. Ndgra av leverantorerna &r kénda IT-f6retag som
Celsius och Sema Group, medan andra som Anbudsjournalen och European Business
Oppurtunities dr specialiserade pd TED. Dessutom finns statliga Exportradet med
tjansten Upphandlingsnytt och Kommerskollegium med tjdnsten Europainfo. Priserna
for ett vanligt foretag som vill bevaka sitt omrade varierar mellan 4-5.000 till ndra 20.000
kronor. Vissa leverantorer skickar svar varje dag medan andra gor det en géng i veckan.
Svaren kan fés per fax eller elektronisk post och innehalla en sammanfattning av anbudet
eller vara ett fulltextdokument med hela anbudsannonsen. De flesta TED-leverantorerna
nds via uppringd forbindelse, det ricker alltsd med en PC, ett modem och ett
abonnemang. API och Anbudsjournalen har dessutom lagt ut &tminstone delar av
informationen pa Internet (world wide web).

Det gar ocksa att koppla upp sig till TED-databasen i Luxemburg, men ocksé det
forutsitter ett abonnemang vilket méste tecknas med den svenska generalagenten (kallas
National Gateway) Sema Group. Priset 4r emellertid inte billigare, utan ofta dyrare &n att
g4 via ett svenskt tjdnsteforetag.

National TED
gateway 5.400

Miljarder
kronor:

Fran EU:s databas TED kan information fas om en mdngmiljardmarknad for offentlig
upphandling.

Enligt Grahms undersokning ar antalet svenska foretag (1995) som skaffar regelbunden
information fran TED-databasen mellan 1.000 och 1.500. De 13 TED-leverantorerna har
var och en mellan 20 och 150 kunder. Antalet verkar vara under snabb tillvixt, &ven om
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det dr en forsvinnande liten del av de minst 100.000 svenska foretag som borde vara
aktiva och bevaka de upphandlingar som annonseras.

Naésta steg i TED ér att anvinda elektroniska meddelanden som é&r standardiserade sa
att de kan kommuniceras med hjilp av EDI-meddelanden. I en sirskild meddelande-
utvecklingsgrupp inom Edifact sker en standardisering av meddelanden som anbuds-
forfragan, anbud och sd vidare. Meddelandena skiljer sig fran traditionella handels-
meddelanden i Edifact eftersom offentlig upphandling stiller sérskilda krav pa hantering.

Elektronisk post

Elektronisk post, forkortat e-post eller e-mail, har gjort sitt intdg pa en stor del av alla
kontor 1 Sverige. P4 80-talet borjade méanga storforetag anvanda e-post for att hélla ithop
kommunikationen internt inom koncernen, inte minst intressant for geografiskt utspridda
foretag. Pa 90-talet har Internet med sina 1ga priser och sin stora attraktionskraft gjort
att ett (@ pa visitkortet ndstan ar ett maste. Idag &r e-post inte pa ndgot sitt forbehallet
storforetagen, det 4r minst lika vanligt pd sma foretag, och snart kanske t o m bland
hushéllen.

Att anvianda e-post dr 1 forsta hand ett komplement till andra tekniker for elektronisk
affairskommunikation. For att soka leverantorer kan det vara lampligt att anvinda
generiska databaser, nér ett ramavtal dr tecknat dr EDI eller mgjligen EDA bist lampat
for att 6verfora order, priser, fakturor och annan strukturerad information. E-post blir
ett sitt att skota andra l6pande kontakter med kunder och leverantérer som uppstéar for
olika tillfalliga behov, t ex kompletterande fragor om produkter och tjanster.

\/

Elektronisk

post
Elektronisk post kan anvindas for att skicka ostrukturerade meddelanden mellan personer
och for strukturerad information — blanketter — mellan en person och ett
informationssystem, eller direkt mellan tvd system.

Darutover gar det att anvinda e-post som transportmetod for att skicka EDI-meddelan-
den mellan tvé olika foretag och informationssystem. Kommunikationssattet spelar
egentligen ingen storre roll vid EDI-utbyte, det dr andra frigor som é&r viktigare. Daremot
maste man vara 6verens om vilken kommunikationsmetod som ska anvdndas, om man
inte anlitar ett VAN-foretag. E-post dr behéndigt eftersom néstan alla foretag har
elektronisk post, det blir en minsta gemensam ndamnare, och &r lika effektivt som nagot
annat sétt for transport av EDI-meddelanden. I alla fall om man ldser de krav som méste
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stdllas pa sdkerhet. En fundamental del av sdkerheten &r kvittens, dvs avsdndaren méste
kunna vara sédker pd att varje meddelande nar mottagaren, och att det ar oférvanskat.

Om en EDI-16sning anses for svart att realisera dr ett alternativ att bygga upp
blanketter som distribueras med hjélp av e-post. Mottagaren fyller i, t ex ett order-
formulér pé sin skdrm, och returnerar ordern med hjélp av e-post. Det &r ett utmarkt sétt
nir ménga kommunicerar till en, men inte lika effektivt ndr manga kommunicerar till
ménga.

En annan typ av programvara ir Lotus Notes som bl a erbjuder elektronisk post, men
som samtidigt 4r mycket mer dn sd. I Lotus Notes dr det enkelt att samla information
som kan delas med ménga andra. Ett foretag som siljer produkter eller tjénster kan enkelt
hélla sina aterforsiljare, kunder och andra uppdaterade med olika slags material som
sdljbroschyrer, prislistor och tekniska produktblad. Det krdvs att varje mottagare har en
Lotus Notes-programvara, men for mottagaren ricker detmed en sé kallad “klient-
programvara” som kostar nigra tusenlappar. Fér den som ger ut informationen kostar
det lite mer att halla sig med en s& kallad “server’, men priserna &r fortfarande
overkomliga dven for ett litet foretag. Aven for den hir typen av kommunikation gir det
att anvédnda sig avett sakallat VAN-foretag (se kapitel 6.7 ) som agerar mellanled 1
informationshanteringen. En styrka med Lotus Notes dr mdjligheterna att bade bygga
upp elektroniska blanketter, samla information och distribuera informationen. Lotus
Notes dr ocksé ett verktyg for att bygga sa kallade drendehanteringssystem, for att ta
emot ett mottaget EDI-meddelande och distribuera det internt inom ett foretag.

Internet

For ett litet foretag dr Internet mycket intressant. Kostnaden ér 14g och mdjligheterna ér
stora att né ut till helt nya kunder och marknader, bade 1 Sverige och ute i stora vérlden.
Till raga pa allt ar tekniken enkel att anvinda och ménga av de programvaror som behovs
ar till och med gratis!

I media matas vi stdndigt med information om hur Internet kommer att férédndra séttet
vi umgas och arbetar. Internet som frdn borjan skapades av amerikanska militiren, togs
over av universiteten, blev en trend bland dataentusiastiska ungdomar och hogutbildade
mén 1 30-4rséldern for att idag ha blivit aktuellt f6r ndstan alla kategorier av personer och
verksamheter. Internet &r ett attraktivt alternativ for att utbyta affarsinformation mellan
foretag, och inte minst aktuellt for sma foretag.

En grinslos marknadsplats med ménga miljoner potentiella kdpare under exceptionell
expansion! Visst ir det ett lockande perspektiv for alla marknadsforare. And4 ér den
kommersiella verksamheten en mindre del av Internets verksamhet. Osékerhet runt
betalningar, sékerhetsbrister och legal acceptans har hittills bromsat de kommersiella
tillimpningarna. Nu kommer dock flera 16sningar som &r anpassade till foretagens behov
och 1 USA anvinds Internet allt mer for att transportera affirskommunikation inom
industri och handel.

Basfunktionen i Internet &r elektronisk post for att utbyta information med de dvriga
av dagens 30 miljoner Internet-anvéndare. Nasta niva av tjanster dr nyhetsgrupperna, dir
vem som helst med sméd medel kan skapa en egen anslagstavla for ett speciellt
intresseomrade sé att likasinnade far en motesplats.
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World wide web for kundkontakter

Den tredje nivén i Internet kallas world wide web (WWW) och innebir att man via PC,
modem och navigationsprogramvara kan forflytta sig, eller surfa pa nétet som ar det mer
trendiga uttrycket, mellan datorer 6ver hela vérlden for att t ex soka information 1
databaser. Inom ramarna for www etableras elektroniska kataloger och virtuella
affarscenter dir shopparen kan vandra runt i olika “butiker”, granska varuutbudet och
bestilla det som verkar bra. Allt till kostnaden av ett lokalsamtal till ndrmaste pafart till
informationsmotorvigen.

For ett foretag som vill marknadsfora sig pa Internet finns forst mojligheten till att
gora en hemsida med information om foretaget samt dess produkter och tjinster. For ett
litet foretag kan det vara ldmpligt att utnyttja ett sé kallat web-hotell, vilket innebér att
en Internetoperator har hemsidan 1 sitt system och ser till att den inte rdkar ut for
driftstorningar. Foretaget kan fa statistik om hur ménga och vilka som har varit inne pa
hemsidan. Nu dr det emellertid inte bara att sitta upp en hemsida, det giller ocksa att
halla den aktuell. Det later sjdlvklart (och ar det ocksd), men &ndé ar det vanligt att
foretag har inaktuell information och gamla nyheter utannonserade vilket givit délig
publicitet istillet for reklam.

Nista naturliga steg dr att inte bara visa upp sina varor och tjénster, utan ocksé lagga
upp bestillningssidor vilka kan fyllas i. Den som bjuder ut sina varor pa det sittet kan fa
in dem med samma grad av automatik 1 sitt ordersystem som om det vore ett traditionellt
ordermeddelande. Kostnaden for att bygga upp bestillningssidor dr marginella, utan det
som kan komma att kosta mycket ér att fordndra ordersystemet hemma pa foretaget.
Blir det for dyrt kan informationen tas "hem” i form av e-post och hanteras som om
ordern kommit per fax eller brev. Vinsten blir 1 sa fall inte heller lika stor, men for
kunderna har det blivit dnnu ett sitt att komma i kontakt med foretaget och for att kunna
bestélla varor och tjénster.

Det gér ocksa att skapa tillaggstjénster pa world wide web, ibland kostnadsbelagda
och ibland gratis. Ett bra exempel ér sparning av godssandningar vilket flera
transportforetag gjort. Kunderna kopplar upp sig till transportdrens hemsida pa Internet
och viljer funktionen sparning av gods. Dér knappas in ett identifikationsnummer, som t
ex fraktsedelsnummer, vilket gor att information om den aktuella séindningen som
forvantad ankomsttid visas. For bade transportoren och transportkunden blir det ett
rationellt och bekvamt sitt att formedla information.

Aven rena marknadstorg eller “virtuella shoppingcenter” finns till viss del redan pé
Internet. I Storbritannien ligger bl a Barclays bank bakom ett shopping center pa nétet
och 1 Norge finns Scandinavia Online som séljer allt frdn pizzor till datatillbehér och
resor over nétet. Under 1996 kommer det formodligen flera nya tillimpningar. I Sverige
héller bide Telia och Posten pé att etablera marknadstorg pé niitet. Aven Scandinavia
Online kommer att ha ett svenskt torg under 1996. Atminstone enligt planerna, hittills
har det visat sig finnas en hel del tekniska och legala hinder. Detta kommer att 16sas och
sedan aterstar frdgan hur pass kommersiellt attraktiva de nya marknadstorgen &r, bade
for foretagen som ska sélja varor och tjinster och 1 sista &nden for oss konsumenter som
ska lagga bestéllningar.
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Internet dr anvinbart for flera olika dndamdl.

Sédkerhetslosningar finns

En viktig aspekt pa Internet ar naturligtvis sékerhet. Hittills har handeln pa Internet
bromsats i brist pa sdkerhetslosningar. Ofta sker bestillningar over Internet, men vid
sidan om skickas ofta information om ett kreditskortsnummer per fax. Risken att skicka
den typen av information dver Internet dr stor, om inte informationen krypteras.

Alla efterfragar storre sdkerhet pa Internet och det finns starka krafter igdng for att
skapa en standard for séker informationsoverforing. Tekniken finns, det viktiga ar att
komma Overens om en tillimpning som alla accepterar. Tyvérr &r det inte standardise-
ringsorganisationer som ISO som har kommandot, istallet dr det en samling amerikanska
data- och betalningsforetag. Ritt eller fel, sd ar det darifran standarden kommer att
etableras. Under 1995 sag det oroviackande ut nir Visa och Mastercard, de tva stora
betalningsaktdrerna 1 vérlden, hade varsin allians med tva av de ledande foretagen for
Internet-teknik, Microsoft och Netscape. Under 1996 har de som vil dr gatt samman och
har gemensamt kommit Gverens om specifikationerna for att tillimpa sikerhet for
betalningstransaktioner 6ver Internet. Specifikationerna finns i sann Internet-anda Sppet
tillgingliga pa nitet for alla som vill utveckla egna 16sningar. Fordelen att ha med
Microsoft och Netscape ar att deras programvaror har sa bred spridning att 16sningarna
kommer att byggas in i "var mans” PC.

For affarstransaktioner mellan foretag finns det ocksa tillimpningar. Har &r det inte
frdga om att skydda ett kontokortsnummer, utan mer om att fa kvittens om att medde-
landen kommit fram och 4r oférvanskade. Redan finns olika produktleverantorer som
kan erbjuda tillrackligt hog sdkerhet 1 sina programvaror for de EDI-meddelanden som
anvinds mellan kdpare och séljare.

Att Internet mer och mer kommer att bli viktig for ett foretags kontakter med kunder
och leverantdrer stir utom all tvivel. Att skriva i &mnet dr svért eftersom fordndrings-
takten dr sa ofattbart hog. Man kan konstatera att hittills har 1 de flesta fall experternas
prognoser kommit pa skam, och for ett foretag, litet eller stort, ar det sikrast att bekanta
sig med tekniken och mojligheterna sd snart som mojligt. Hing med och utnyttja
mdjligheterna istéllet for att bli dverkord.
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Andra metoder

Det finns ménga olika tekniker som kan innefattas 1 begreppet elektronisk affars-
kommunikation. En intressant mdjlighet &r CD ROM. Pa en CD-skiva kan lagras stora
mingder information. Ett foretags produkter kan utan vidare lagras pa en CD-skiva som
innehéller bade beskrivande text och bilder pa varje vara i sortimentet. Styckepriserna pa
CD-skivor har kommit ner till en mycket hyfsad nivd samtidigt som allt fler PC-datorer
innehéller CD-ldsare som standard. Kostnaden ér 6verkomlig, &ven om det krivs
artikeluppdatering som gor att nya CD-skivor méste skickas ut ndgra génger per 4r.
Sdkert finns det ocksa ett visst marknadsforingsvérde i att anvinda CD-skivor for att na
ut med sina produkter jaimfort med traditionella varukataloger som i de flesta fall hamnar
1 sopkorgen. Nackdelen &r ocksa uppenbar, dnnu finns det ménga foretag som inte har
ndgon CD-ldsare installerad till en dator.

Som en extra finess gar det att kombinera CD-skivan med mojligheter att skicka
bestillningar via EDI, eller varfor inte elektronisk post. Aven detta kan rymmas pa
CD:n. Det stdller i och for sig lite extra krav genom att kunderna ocksa ska ha tillgéng till
modem, men finns CD-ldsare hos kunden finns det sdkert ocksa modem.

/

En CD-skiva erbjuder billig och enkel teknik for att visa upp varor, och kan dessutom
kompletteras med mdéjligheter att bestdlla varor elektroniskt.

Den enklaste formen av elektronisk handel ar kanske talsvar. Precis som vi idag
dresserats av bankerna att kommunicera med dem genom bank per telefon-tjanster, kan
en leverantor lata sina kunder anvidnda en knapptelefon for att ringa in sina bestéllningar.
Precis som med s& ménga andra former av elektronisk affairskommunikation gar det att ha
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talsvarsfunktionen i ett eget system pa foretaget, eller ldgga ut det till en extern
driftscentral.

Vad viljer det lilla foretaget?

Slutsatsen 4r att det finns méanga olika tekniker att vélja mellan. Vissa ér enkla, billiga och
stdller inte omfattande krav pd varken tekniska kunskaper eller informationssystem,
andra &r betydligt mer omfattande och komplexa. Visst vore det bra att kunna
rekommendera ett litet foretag att anvinda de enklare metoderna, men verkligheten ar
inte fullt sa enkel.

Varje foretag som ska borja med elektronisk affarskommunikation méste borja med att
se dver sina egna behov, mojligheter och begridnsningar, samt inte minst, noga undersoka
vad som dr gangbart bland kunder och leverantorer. Sma foretag umgas inte bara med
andra sma fOretag, utan ofta dr bade kunderna och leverantorerna stora foretag. Bland
storre foretag dr det EDI som &r den mest attraktiva metoden for att kommunicera
elektroniskt och dé ar det bara for det lilla foretaget att anpassa sig. Det finns l6sningar
som inte &r allt for kostsamma och kompetenskravande dven for att komma igdng med
EDI-kommunikation for smé foretag, exemplen 1 kapitel 2 visar tydligt pa det.
Mojligheterna med EDI &r ocksa for manga foretag storre, dven i ett litet foretag, bl a pa
grund av att det gor det lilla foretaget mer attraktiv som leverantdr. Men ddrmed far man
inte gldomma bort att EDI bor kompletteras med andra metoder for att kommunicera
elektroniskt, t ex elektronisk post.
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6. Anvandning

Elektronisk affairskommunikation har anvints sedan 50-talet. Det borjade 1 USA och i
England, men dven i1 Sverige var vi ganska tidiga. I ménga ldnder har anvindningen borjat
for att effektivisera internationella transporter, ett omraddet med omfattande krav pé
dokument.

Anviandningen av EDI har trots den omtalade potentialen utvecklats relativt langsamt.
Till stor del beror det pa att man inte velat investera i ett tidigt skede, det har varit ett
“alla véntar pé alla”-syndrom. De standarder som ar en forutséttning har heller inte varit
stabila forrdn i borjan/mitten av 90-talet. Idag har proppen géatt ur, anvindningen av EDI
tar en snabb utveckling. Det giller savdl Sverige som en rad andra ldnder.

Aven annan typ av elektronisk affirskommunikation utvecklas snabbt. Elektronisk
post har blivit ett sjdlvklart sétt att kommunicera for ménga, speciellt populért har
Internet blivit. Anvindningen av elektronisk post &r ett bra komplement till att skicka
mer strukturerade meddelanden med affdrsinformation mellan foretag. Till viss del véxer
koncepten samman tekniskt eftersom det gér att anvinda samma tekniska 10sning till
béde strukturerade och ostrukturerade meddelanden.

Sverige ér ett av de lander dar anvindandet kommit som ldngst. De flesta storre
svenska foretagen har idag atminstone borjat anvianda EDI. Ménga ér dock 1 ett
igdngssattningsskede. Bland de som kommit langst mérks fordonsindustrin och deras
leverantorer, grossistforetag och andra handelsforetag, samt transportbranschen.

I slutet av sjuttiotalet inleddes det forsta EDI-projektet i Sverige. Goteborgs hamn
hade problem med att godset transporterades snabbare dn informationen — pappers-
dokumenten. Det ledde till att godset fastnade i vdntan pa dokumenten. Ett projekt
bildades dér ett antal intressenter ingick, ddribland hamnen, Telia (d4 Televerket) samt
ett antal transport- och industriforetag. Resultatet blev bl a utvecklandet av ett av de
forsta regelverken for att elektroniskt 6verfora handels- och transportdokument.

6.1 For industri och handel

Med en ny generation produkter baserade pd ny teknik och internationella standarder
etableras nya koncept och affarsidéer inom svensk handel, en bransch som stir under
betydande omstrukturering. Tillsammans med att ha bra produkter krivs allt mer att ha
formagan att skapa innovativ anvindningen av informationsteknologi, IT.

Med IT-st6d kan man foréndra séttet som organisationen arbetar pd och hoja den inre
effektiviteten, Business Process Reengineering. Nésta steg blir att utnyttja IT-stod for
att forandra rollfordelningen i en distributionskedja, sa kallad Business Network
Reengineering. Ett 4ndé storre steg blir att anvinda I'T pd mest optimala sétt och
fordndra foretagets affarsidé, bland forskarna kallat Business Scope Reengineering.
Riskerna 6kar, men vinstpotentialen blir desto storre.

For handeln kan det innebéra att butikskedjan inte ldngre dger produkterna pa hyllan.
Var och en gor det som han ar bist pa, for handelns del dr det en nara kontakt med
kunderna. Betungande rutiner som kop-, sdlj och lageradministration kan undvikas.
Ansvaret for att fylla pa hyllorna kan laggas 6ver pad den samarbetspart som &r bist pa
just den funktionen. Ledtider kortas och kapitalkostnader sénks.



Nyttan av elektronisk affirskommunikation for smaforetag — 120

Abba ir forst ut att tilldmpa dessa idéer inom svensk handel. I ett projekt med ICA tar
Abba ansvar for att produkter som sill och kaviar fylls pa 1 ritt takt. For Abba ér
vinsten en bittre och snabbare kunskap om vad som hénder pa marknaden, med
effektivare planering av produktion och marknadsféring som f6ljd, samtidigt som
fardigvarulagren drastiskt kan minskas i1 bade fabrikant-, grossist- och detaljistled.

I USA ér detta om inte vardagsmat, sé 1 alla fall ndgot som de 1 framkanten av utveck-
lingen sysslat med i ett flertal ar. Flera amerikanska detaljist- och varuhuskedjor har
kommit langt genom att inte dga, utan endast uppléta plats pa sina hyllor &t ett stort
antal leverantdrer.

Att dta och dricka till halva priset pa krogen — happy hour — har blivit “vardagsmat”.
Handeln ldr vél inte sénka priset till hdlften, men sdkert &r man intresserad av att sdnka
marginalerna vid vissa tider for att utjdmna de variationer i kundtillstrémning som finns.
Med kombinationen EDI och elektroniska hyllkantsetiketter kan en kedja styra priset
frén huvudkontoret till hyllkanten utan att nigon manuell hantering i butiken behovs.
Eller varfor inte lata leverantdren sjélv skota prissattningen. Butiken hyr ju 4nda bara ut
sin hylla.

Med automatiska informationssystem som kontinuerligt uppdaterar leverantoren —
inte 1 forsta hand grossister eller andra mellanled — om forséljningen, s far tillverkaren
direkt information om hur forsiljningen av de egna produkterna fortloper och far dirmed
ett instrument for att i realtid upptécka fordndringar och ddrmed kunna planera om
produktion och distribution samt sétta in marknadskampanjer.

Men vad ska hinda med grossister och andra mellanled? Svaret 4r inte givet, det enda
som &r sdkert &r att den traditionella grossistrollen stir under fordndring. Naturligtvis har
hotet uppmarksammats, inte minst av Grossistforbundet Svensk Handel som ar aktiva
med att informera sina medlemmar. Det géiller for grossister och mellanled att anamma
den nya tekniken och ligga ett steg fore sina kunder. Allt mer kommer grossisten att bli
en slags informationsgrossist, medan traditionella moment som lagerhantering och
sortimentsfunktion inte ensamma ér tillrickliga.

Ett exempel pa ett foretag som med hjélp av [T-16sningar, inte minst EDI, utokar sitt
erbjudande till kunden & DHL International. Grundidén med DHL var att med kurir
sdkert och snabbt transportera viktiga dokument &t foretag. Idag ar affarsidén utokad.
Genom en effektiv transportapparat, styrd av modern IT-teknik, har DHL tagit over
distributionen av varor for flera stora industrier. For kunderna har det inneburit att
snabba transporter kunnat minska antalet lagerplatser och ddrmed kostnader. For DHL
har IT och EDI blivit verktyg for att etablera nya tjanster som kan erbjudas till en ny
typ av kunder.

I en stor del alla EDI-relationer dir det ror handel mellan tva parter borjar man med att
skicka meddelandet order. Ofta inkluderas fran borjan orderbekréftelse och orderidndring.
Vad man gjort dr en automatisering av befintliga rutiner. Ibland har dven fakturan blivit
aktuell.

I nista steg blir det tal om att fordndra rutinerna mellan kopare och séljare. Inom
industrin, t ex bilindustri, har man gatt direkt in pd det hir steget. Istéllet for att skicka
order ger koparen kontinuerligt leveransplaner till séljaren. Det kan é&ven vara ett
lagersaldo och dven andra meddelandetyper kan tdnkas. Avsikten &r &ndd densamma.
Genom att hela tiden skicka bésta tdnkbara prognos om behov av framtida leveranser till
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sina leverantorer ges de tillfille till béttre planering, 6kad effektivitet och 1 sista &nden
lagre priser och sékrare leveranser. Ofta for det med sig att ansvaret for att fylla pd med
varor ldmnas till leverantdren. I det hdr scenariot blir dven transporten allt viktigare i
leveransprocessen eftersom man ofta dramatiskt minskar lagren 1 ett sént hir uppléigg.
Det innebdr att avvikelserapporter och statusmeddelanden via EDI med leverantoren blir
viktigt. Nér leveranser gors blir aviseringen med det exakta innehdllet om leveransen bide
bekriftelse och underlag for betalning. Det senare i de fall som fakturan inte tilldimpas.

Andra viktiga meddelanden for handel &r pris/artikellista och produktdata. Det forsta
ger prisfordndringar och det andra basinformation om produkters egenskaper. Offert-
begéran och offert finns som meddelande men 4r ovanligt i praktiken.

Offertbegéaran
Offert
Bestallning
Best.bekriftelse
Best.dndring
Leveransplan
Lev.plan - JIT
Faktura
Leveransbesked |

Lagerrapport (
Partsinformation
Pris/artikellista
Kvaltietsdata
Forsaljningsrapport =
Produktutbyte Saljare
Betalningsavi

Kontostéllning
Kommersiell tvist

YYviviy

vy

Yyvy

Y

Det finns Edifact-meddelanden for de flesta informationsfloden mellan kopare och sdljare.

6.2 For transporter

I Sverige har Edifact Transport, den nationella branschgruppen for EDI, med represen-
tation fran samtliga transportslag (land, sjo, flyg och jarnvig), gjort nationella tolkningar
av internationella Edifact-meddelanden.

Utbudet av Edifact-meddelanden har idag kommit sé langt att de tacker in i stort sett
alla behov av informationsutbyte mellan olika parter vid en transport. De viktigaste
meddelandena finns ocksé beskrivna i tillimpningsanvisningar vilket underlattar prak-
tiskt inforandearbete.

Fore transporten

Fore en transport dger rum kan séljaren/transportkdparen, boka transporten med ett
bokningsmeddelande. Bokningen ger transportoren uppgifter som vart, nér, vikt och
volym.
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Transportoren bekréftar med en bokningsbekriftelse som vid positiv bekriftelse ger
transportkdparen uppgifter som bokningsnummer och andra referenser.

Manga transporter dr fast bokade och da blir forsta meddelandet fraktsedeln, eller
transportinstruktionen. Det ger transportdren information om en sdndning med
uppgifter som referens, avsindare, mottagare, betalare och godsinformation. Fraktsedeln
har storst betydelse for transporten och dr 1 allménhet det forsta meddelandet som infors
eftersom de senare meddelandena har fraktsedeln som referens.

Under transporten
Under transporten kan transportkdparen fa fortldpande information om leveransen och
dess gods 1 form av en statusrapport. Det ger godsmottagaren besked om status vilket
kan innebéra bade att transporten forvéntas gi enligt planerna samt om eventuella
forsening och skador.

Det finns ocksd mdjlighet for transportkOparen att sjilv vid behov sinda en
statusfriga till transportdren, varpa denne skickar en statusrapport om den aktuella
sdndningen.

Bokning - _ _ Bokning
Bokningsbekriftelse | Trans- W Bokningsbekriftels
Saljare g el Sokningsbekrartels >

Fraktsedel _ _Fraktsedel _ _ _
Avvikelserapport Avvikelserapport
Statusfraga Statusfraga
Statusrapport Statusrapport -
Leveransbesked Ankomstavisering
Debiteringsbesked Debiteringsbesked
Faktura ___ Faktura ___

Aven inom transportomrddet finns meddelanden for de flesta dndamdl, fore, under och
efter en transport.

Ytterligare ett alternativ 4r meddelandet for avvikelserapportering, som ger godsmotta-
garen besked endast nér en avvikelse har intrédffat for en viss sdndning, t ex en forsening
eller en transportskada.

I leveransbeskedet, ofta kallat POD (proof of delivery), far godsavséndaren informa-
tion om att godset dr avlimnat samt uppgift om ankomsttid. Darmed finns statistik-
underlag for att f6lja upp logistiksystemet.

Nir kraven pa leveransprecision dr hoga, t ex vid “just-in-time”-produktion, vill
transportmottagaren ofta ha en leveransavisering dven fran transportoren for att pa kort
varsel kunna fa exakta besked om en leverans. Detta behov ticks av meddelandet for
ankomstavisering.

Vilket alternativ som dr rétt beror pa individuella behov och forhéllanden.
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Efter transporten
Niér transporten ar avslutad finns slutligen meddelanden for att reglera uppdraget
ekonomiskt.

I debiteringsbeskedet ger transportdren information till den part som ska betala
frakten. Innehéllet specificerar kostnaderna for en sdndning med mojlighet till langt
driven uppdelning pé olika kostnadsslag och delposter och dr av stort virde att fa in
automatiskt i ett system for att kunna folja upp transporternas kostnader.

Ett annat alternativ dr att anvinda handelsfakturan som emellertid inte kan ge lika
mycket detaljinformation om frakter och avgifter pa sindningsniva. En mojlighet som
anviands ar att anvinda handelsfakturan i kombination med ett separat debiteringsbesked.
Endast debiteringsbeskedet riacker inte eftersom det inte kan anvindas for
fakturafunktionen, dvs begéra likvid.

6.3 For betalningar

Internationellt skots bank till bank-transaktioner elektroniskt sedan 70-talet mellan
5.000 banker runt om i vérlden. I Sverige finns elektroniska betalningstjanster sedan flera
ar. En del tror ddrmed att EDI-kommunikation inte kan tillféra sd mycket, men det finns
anda stor potential att anvidnda standardiserade meddelanden dven for betalningar.
Kanske ér potentialen lika stor som inom till exempel logistiken. Det handlar om tvé
saker: Att korta ned tiden for betalningssystemets hanteringstider, den s k floaten, och
att f direkt information in 1 en reskontra om transaktioner som utforts si att manuellt
arbete kan undvikas och finansiella resurser kan utnyttjas effektivare.

Remissa ®
I Faktura »
’
Kopare Betalnings- Siljare
Betalnings biterings- Kredit®rings-
order besked Debiterin begked

P -

T

= ¥ .
BANK BANK

Betalningsorder (SWIFT) P -
—

Med EDI-kommunikation kan tiden for den finansiella distributionen kortas ned.

Kedjan borjar med att en kopare ska erldgga betalning enligt en faktura, eller ett annat
underlag, till en leverantor. Till det anvidnds en betalningsorder som skickas till banken
eller Bank/Postgirot. Meddelandet finns dokumenterat s att samma meddelanden kan
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anvindas mot alla banker och giroinstitut. Samordningsarbetet dr gjort av Swedifact
Finans som &r bankernas samordningsgrupp for Edifact-meddelanden.

Nir leverantdren finns i utlandet blir minst en annan bank inblandad. Overforingen
sker dé elektroniskt via bankernas eget nidtverk SWIFT. Dérefter sker en kreditering av
leverantdrens konto med ett krediteringsmeddelande.

Att med automatik fa in fordndringar pa ett foretags bankkonto med ett standardiserat
meddelande dnda in i reskontran innebér stora besparingar i hantering pa foretagen.
Manuellt prickningsarbete kan undvikas, kravrutiner kan goras effektivare och
likviditeten kan planeras bittre.

Ett intressant meddelande 4r ocksé direktdebitering. Ett foretag kan initiera debitering
av ett konto genom att i direktdebiteringsmeddelandet lagga in instruktioner om vilka
betalare som ska krediteras, vilka belopp det dr fraga om och vilka konton dessa betalare
har.

Ett annat omrdde som varit foremal {for standardisering inom Edifact 4r dokument-
betalningar som t ex remburs och inkassobetalningar. Ytterligare ett omrade som finns
stod for 1 standarden &r 16neavdrag, dir ett foretag skickar specifikationer 1 ett 16ne-
utbetalningsbesked for avdrag for t ex fackforeningsavgifter.

Anvindningen av finansiell EDI 1 Sverige dr ganska begransad. Nagra av de storsta
exportforetagen anvénder EDI for internationella betalningar. Inte minst i Storbritannien
ar bilden en annan, med manga foretag som skoter sina betalningar EDI-vigen. Att man
ligger fore 1 England beror pa att det brittiska betalningssystemet med traditionella
metoder &r ineffektivt, att brittiska foretag kommit ldngre i sin EDI-anvdndning samt att
de brittiska bankerna marknadsfor sina EDI-baserade betalningstjénster.

Sdkert kommer det att lossna for EDI-betalningar 1 Sverige ocksd. Nér foretagen EDI-
fierat en storre andel av det materialadministrativa flodet blir ett naturligt nésta steg
betalningar. De storre svenska bankerna dr redo, &ven om det inte mérks i den breda
marknadsforingen &nnu.

6.4 Projektet Pharos

Pharos ar ett projekt som drivs av Edifact Transport, transportforetagens gemensamégda
bolag for samordning inom EDI-omrédet. Eftersom projektet har smi- och medelstora
handels- och industriféretag som malgrupp stottas projektet finansiellt av Stiftelsen for
Kunskaps- och Kompetensutveckling samt av Nutek.

Manga transportdrer och storre transportkunder anvénder redan EDI-dokument som
t ex fraktsedel och transportfaktura, ddremot dr det betydligt mindre vanligt att sma
transportkdpande foretag kommunicerar elektroniskt med sina transportorer. Transport-
foretagen, liksom manga andra, anser att orsaken till den begrinsade EDI-anvéndningen
ar bristen pa EDI-anpassning i standardsystem. Programvaruleverantorer av system som
vénder sig till industri och handel maste helt enkelt klara av att generera, ta emot och
bearbeta EDI-dokument.

Det dr mot den bakgrunden som Pharosprojektet skrivit avtal med tio av de ledande
programvaruleverantorerna for administrativa system om utveckling av EDI-funktioner.
Det kommer att leda till att tusentals smé- och medelstora foretag kommer att fa tillgang
till att hantera elektroniska meddelanden i sina standardsystem.
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Det forsta som gjordes i projektet var att inom ramarna for Edifact-standarden skapa
en enhetlig tillimpning. Den inkluderar de flesta av de meddelanden som kan bli aktuella
for en transportkopare. De ticker hela flodet fran bokning till avisering och betalning. En
viktig forutsittning &r att branschen enats om en gemensam tillimpning. Det innebér att t
ex en fraktsedel ser ut likadant for t ex inrikes bil, oavsett vilket transportforetag som ér
aktuellt. Det dr en forutséttning som programvaruleverantorer behdver for att kunna
stodja alla behov pad marknaden i sina standardsystem utan att behova ta hinsyn till en
massa varianter.

Pharos-projektet innebdr inte att det utvecklas en massa nya programvaror. Istéllet
anviander de tio systemleverantdrerna nigot av de EDI-system som redan finns pa
marknaden. Fordelen &r att EDI-funktionaliteten blir inbakad i ett standardsystem och
for kunderna krévs inte langre kostsamma anpassningar. For mindre foretag dr det ocksa
en stor fordel att kunna fortsitta ha en enda leverantor. En annan stor fordel ar att de tio
programvaruleverantorerna bygger in ett generellt stod for elektronisk affarskommu-
nikation som kan anvidndas for bade handel, transporter och betalningar.

~mm
~
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Pharos

“Fyrtornsprojektet
EDI fér godstransport

Pharos-projektets malsdttning dr att forenkla inforandet av EDI inom godstransport-
omrddet och har smd- och medelstora industri- och handelsforetag som madlgrupp.

Efter att anpassningar har utforts och testats kommer cirka 30 pilotprojekt att genom-
foras. I dessa kommer anpassningarna 1 standardprogrammen att testas 1 kommunikation
mellan transportforetag och transportkunder inom handel och industri. Hela Pharos-
projektet berdknas fortlopa under tva ar och ska avslutas hosten 1997.

6.5 Projektet Elektronisk handel

Elektronisk handel &r ett projekt som drivs gemensamt av Svenska Kommunférbundet,
Landstingsforbundet och staten. Det &r ett av delprojekten i1 det sa kallade Toppledar-
forum som strivar efter att effektivisera offentlig sektor genom IT-anvéndning.
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Malet for projektet dr att fore utgangen av 1998 ska 95% av den offentliga sektorns
upphandling och inkdp av frekventa varor och tjinster ske elektroniskt. For annan
upphandling och inkdp géller 50% inom samma tidsrymd.

Med elektronisk handel menas stod for att skdta varuinkopen elektroniskt, vilket ska
ske med elektroniska meddelanden (EDI), produktdatabaser, streckkoder och elektronisk
post. Genom det ska projektets mél om omfattande rationalisering kunna ske. Projektet
har t ex rdknat ut att det gér att spara 130 kronor pa varje faktura som kan tas emot
elektroniskt istéllet for manuellt. Med de antal fakturor som tas emot av offentlig sektor
i sin helhet blir det sammantaget miljardbelopp.

Ett annat syfte ar att gora den offentliga upphandlingen mer internationell. Det rimmar
med den malsittning som EU har att kunna 6ka den internationella andelen av offentliga
inkop. Av de 5.0000 miljarder kronor som Europas offentliga upphandling &r vérd &r det
endast nigra procent som handlas upp utanfor det egna landets grinser. Detta ska
fordndras med elektronisk handel, och kan svenska foretag lara sig pd hemmaplan att bli
bittre pé elektronisk handel, kommer de att fa storre chans att vara med och dela pa den
jattelika EU-kakan.

En viktig del i projektet &r att teckna ramavtal for inkop av produkter och tjinster for
elektronisk handel. For detta har projektet gjort en omfattande kravspecifikation som
tacker alla de behov en offentlig verksamhet kommer att behdva for att komma igdng med
elektronisk handel. Vid halvarsskiftet 1996 rdknar man med att skriva ramavtal med en
handfull IT-leverantérer. En kommun, ett landsting eller en myndighet ska sedan kunna
vélja de produkter och tjanster som de anser sig behdva och genom den gemensamma
upphandlingen ska man komma lite billigare undan, samtidigt som olika offentliga
verksamheter fir system som ér likartade och dédrigenom gor det enklare att utbyta
meddelanden elektroniskt med varuleverantorer, som ju ofta levererar till olika offentliga
verksambheter.

For att underlétta for offentlig sektor har forutom ramavtalen dven handbocker (kan
bestillas frin Statskontoret) och standardavtal tagits fram. Aven varuleverantdrerna har
dgnats en tanke. Som alltid vid elektronisk affarskommunikation géller det att dven
motparten dr redo och déarfor har det varit ett villkor 1 kravspecifikationen att IT-
leverantdrerna ska erbjuda smaforetagspaket med IT-16sningar som passar sma- och
medelstora foretag.

6.5 Internationellt

I manga andra delar av vérlden sker en helt annan samhillelig satsning pé elektronisk
handel, inte minst EDI, jamfort med Sverige. Allra mest sker det i Asien dar lander som
Taiwan, Singapore, Sydkorea gor oerhort omfattande satsningar. Lédnderna har
identifierat elektronisk handel som en mycket viktig funktion for att bibehalla och
forstiarka sina positioner som stora exportorer pa viarldsmarknaden.

I Nordamerika sker ocksa en omfattande satsning, vilket ar naturligt eftersom manga
av de ledande programvaruforetagen finns dir. Det forstirktes genom att president
Clinton i borjan av sin dmbetstid gav direktiv till sina olika forvaltningar och myndig-
heter att inkopen frén néringslivet skulle ske genom “electronic commerce”, dvs
elektronisk handel. Det foljdes av att ett ’single face to industry” definierades. Det
innebdr 1 praktiken att foretagen skulle kunna kommunicera med olika myndigheter pa
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samma sétt, med samma teknik och standarder. Det har visat sig att det inte var sa enkelt
att komma Gverens om ett gemensamt grénssnitt frn statens sida, ndgot som ménga
mindre foretag upprorts av.

I EU-kommissionen togs fram en rapport av kommissionidren Martin Bangemann,
kallad Bangemann-rapporten. I den dras riktlinjerna upp for hur Europa, med EU som
initiativtagare och motor, ska goras mer konkurrenskraftigt genom anvéndandet av
elektronisk handel. Takten och kraften &r inte densamma i Europa som den varit i USA,
och ambitionsnivan, atminstone tidsmaéssigt, har fatt sdnkas.

Bland de europeiska linderna har Sverige kommit ganska 1dngt. Allra storst spridning i
Europa finns annars 1 Storbritannien. I flera branscher, t ex dagligvaror, 4r det en
sjdlvklarhet att anvinda EDI-kommunikation mellan kdpare och sdljare. Men inte bara
stora foretag dr med 1 leken, t ex &r 1 stort sett samtliga tandlakarmottagningar i landet
inkopplade i ett ndtverk for att utbyta order och fakturor med sina leverantorer av
tandvirdsmaterial. Det finns en ldng rad liknande exempel dar man branschvis tagit
initiativ for att ta fram EDI-baserade 16sningar som passar alla i branschen, inklusive de
smé foretagen.

Holland é&r ett annat land dér anvéndningen, dtminstone i relation till folkmédngden,
formodligen kommit lika ldngt som i Storbritannien. Aven i Holland har det utvecklats
16sningar som utformats branschvis, ofta baserade pa EDI, dven om det inte alltid varit
Oppna standardiserade 10sningar. De har 1 alla fall passat d&ven de sma foretagen och ett
exempel pd en lyckad satsning som inbegriper dven sma foretag ar blomsterodlare, som
bekant en stor bransch 1 Nederldnderna.

I vara nordiska grannlinder finns ocksé en framskjuten placering i anvindandet av
elektroniska affairskommunikation. Kanske dr det norrménnen som kommit langst.
Sarskilt duktiga har norrmédnnen varit pa att samarbeta 6ver branschgranserna mot
16sningar som gynnar alla. Tidigt var norska staten med som initiativtagare vilket ledde
till att en del infrastruktursatsningar gjordes. Finland har ocksa kommit langt pa sam-
ordnade 16sningar, och i landet finns ocksd nigra framstdende programvaruleverantorer.
Danskarna 14g ldnge snéppet efter de nordiska broderna, men har idag hdmtat upp det
forspranget och ligger formodligen pd ungefar samma niv4, till exempel har dansk
daglivaruhandel kommit betydligt l&ngre &n den svenska.

Bland de europeiska ldnderna maste dven fransménnen ndmnas. De ar inte lika 1dngt
komna som sina konkurrenter pé andra sidan kanalen, men har med fransk finess dnda
lyckats skapa vissa fordelar. Forst och framst dr fransménnen forst med att skapa en lag
som jamstéller elektroniska blanketter med motsvarigheter pa papper. Ett annat lyckat
drag dr en satsning som heter Tedeco. Tedeco dr egentligen en organisation som pa
vanligt franskt manér &r ett samarbete mellan staten och néringslivet. Staten har
majoriteten 1 Tedeco och stéller storsta delen av finansieringen till férfogande. Men stora
delar stir nagra av de ledande franska telekom-, data- och konsultféretagen for.
Tillsammans har de skapat ett granssnitt mellan niringslivet och offentlig sektor, samma
sorts granssnitt som talas om i bade USA och Sverige. I Frankrike garanterar granssnittet
en séker, tillforlitlig och standardiserad kommunikationsmetod som visat sig sa bra att
den inte bara anvénds av foretagen i deras informationsutbyte med staten, det har ocksa
blivit en ledande metod 1 kommunikationen mellan kommersiella foretag. Tedecos
granssnitt har blivit sérskilt utformat for att passa dven de sma foretagen. Det har ocksa
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visat sig att det fungerat i praktiken eftersom det finns programvaror pa marknaden som
kostar endast ngra tusenlappar och som &r enkla att hantera.

Mindre roligt dr det att berdtta om Sydeuropa och dndé mindre intressant finns att
beritta om Osteuropa. Anvindningen &r ytterst begrinsad, inte minst i Osteuropa dér
avsaknaden av fOrutsittningar som datorer, kunskap, telekommunikationer och annat &r
markant.
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7. Att infora elektronisk handel —
En genomforandemodell

A och O ér att inse att d&ven for sma foretag kommer det forr eller senare att krdvas
elektronisk affairskommunikation, inte pa ett, utan formodligen pa flera sitt. Det géller
da att ha beredskap sa att kundernas krav kan mdtas snabbt. Eller varfor inte utnyttja att
tekniken kan ge konkurrensfordelar idag, i morgon géller det inte ldngre, da det dr “var
mans egendom’”.

7.1 Behovsanalys

Vilken vdg man &n viljer sa géller det att ta sig en rejél funderare inom foretaget innan
man rusar ivig och handlar upp programvara och tjanster. Inféorandet av den nya
tekniken maste som alltid borja med en behovsanalys. Eftersom det 4r friga om utbyte
av affarsinformation ar det naturligt att borja med att undersoka vad affarssystemet (t ex
ett ordersystem) klarar. Var inte n6jd med svévande 16ften fran leverantdren om att allt
gér bra, utan be om att fi se pa specifikationer och fa tala med andra anvéndare som
utnyttjar systemet pa det sittet. Den egna branschen dr ocksa viktig att undersoka.
Ibland har det utvecklats praxis vad géiller teknikval och annat som gor att det blir enklast
att vélja samma linje som de andra. Uppfinn inte hjulet igen! Den egna kunskapen och
erfarenheten dr en nyckel till framgéng. Se till att ndgon eller helst négra i personalen far
utvecklas genom att t ex gd pa kurser, seminarier, studiebesok och méssor samt att l4sa
lamplig litteratur.

7.2 Forstudie

En forstudie later kanske ambitiost, men dr 4nda viktig att genomfora, t ex for att ta fram
underlag for beslut. Forstudien bor omfatta en bedomning av vilka och hur ménga i den
egna omgivningen som anvénder elektronisk affirskommunikation. Sitt ner med de
viktigaste affdrsrelationerna och prata igenom med dem var de stér, vilken teknik de
anviander och vilka forvéntningar de har. Ibland kan det vara virdefullt att skicka en enkel
svarsenkdit eller ringa till de kunder och leverantorer som man inte hinner sitta ned och
prata med. Svarsfrekvensen brukar vara hog och fragorna i enkéten kan t ex vara:

* Anvénder ni elektronisk affairskommunikation?

* Om inte, ndr tdnker ni borja?

¢ Vilken metod anvénder ni, t ex EDI och Edifact-standarden?

* Vilken kommunikationsldsning anvédnder ni?

* Vilket eller vilka informationsfléden har ni automatiserat, t ex faktura?

Finns det ett monster i svaren dr det mycket virt att fi veta det i ett tidigt skede. En
annan del 1 forstudien bor vara att uppskatta kostnader och vinster. For att fa en bild av
kostnaderna dr det aterigen rétt att borja med det administrativa systemet. Finns det
redan en 16sning fran den befintliga leverantéren bor det innebéra lagre kostnader 1 bade
investering och i framtida underhall.

Vinsterna dr svérare att bedoma. Ménga av de mest positiva effekterna som hogre
attraktionskraft pd marknaden eller férre storningar &r svéra att uppskatta. Ska man ta
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emot order gir det alltid att uppskatta hur mycket den minskade manuella registreringen
innebdr 1 arbetstid. Ofta racker det for att né rétt dterbetalningstid, om inte sa géller det
att se elektronisk affirskommunikation som en investering for framtiden. For de flesta
blir dterbetalningstiden &nda kort 1 sista dnden.

For ett litet foretag bor inforandet av elektronisk affairskommunikation ske stegvis.
Det giller att bestimma sig for om det &r storst potential att effektivisera rutinerna med
leverantorerna eller kunderna. I det hir skedet bor det ske en 6versyn av de verksamhets-
rutiner som finns. Storst effekter fir den nya tekniken om den ger stod for effektivare
rutiner mellan kdpare och sdljare och inte bara automatiserar befintliga floden. Kanske
kan den nya tekniken ge forutsattningar till fordndringar 1 foretagets tjanster? Elektro-
niska order kanske kan korta ledtiderna och en avisering till kunden kanske kan ge
kunden mojlighet till béttre planering.

Elektronisk affirskommunikation innebir alltid tva parter och vilken part man ska
borja med dr en friga som bor belysas 1 forstudien. Forsok hitta ndgon med erfarenhet
och som r villig att dela med sig av den. Risken &r att man gor en 16sning som é&r alltfor
priaglad av den forsta parten man ska kommunicera med. Granska darfor okritiskt alla
forslag fran motparten till teknikval och rutiner. Losningen som byggs upp ska fungera
dven mot andra.

Hur tekniken ska skotas dr en annan viktig friga. Ska foretaget sjdlvt hantera anpass-
ningar och drift eller ska de tjdnsterna kopas in?

Forstudien bor avslutas med en rapport som ska ligga till underlag for beslut om ett
projekt ska startas eller ej. I rapporten bor foljande punkter belysas:

1. Mal och syfte med det tinkta projektet.

2. Nuldgesbeskrivning. Kunder, leverantorer och konkurrenters status.

3. Kostnads/intéktsuppskattning.

4. Forslag till projektorganisation.

5. Grov projektplan med aktivitetslista.

6. Tidsplan.

7. Forslag till vilken verksamhetsprocess som ska prioriteras, t ex inkop.

8. Mgjliga teknikval.

7.3 Projektorganisation

Om forstudien leder till att beslut tas om att infora elektronisk affairskommunikation pa
foretaget blir ndsta steg mer praktiskt orienterade aktiviteter. Detta sker lampligast i
projektform och den allra forsta aktiviteten bor bli att utse en projektledare. I de flesta
verksamheter ér det ganska givet vem personen dr. Den viktigaste egenskapen r inte att
kunna dmnesomradet, utan att vara bra pé att genomfora projekt, dvs fé saker att hinda
och att kunna halla budget och tidsplan. Projektledaren kan mycket vél vara en extern
konsult, men det kriver 1 sa fall starkt engagemang fran olika personer pa foretaget for
att fa med verksamhetens olika krav.

Men projektledaren behdver stod och dven pd ett mindre foretag finns det anledning
att uppritta en enkel projektorganisation. I den behdvs kompetens om verksamheten i
forsta hand. Det gar inte att delegera till konsulter eller datatekniker, utan inkdpare,
ekonomer, marknadsfolk och andra verksamhetsméanniskor har det storsta ansvaret. |
ménga foretag deltar VD 1 projektet. Elektronisk handel &r ett nytt sétt att gora affarer
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och vad kan vara viktigare for foretagets VD. Ska fakturor och betalningar hanteras som
elektroniska meddelanden &r det viktigt att koppla in revisorn fran borjan. Slutligen
behdvs naturligtvis kompetens dven fran datakunniga personer for att vilja ut och
sjOsatta en teknisk 16sning.

Ett forslag till projektorganisation kan vara:

Styrgrupp

Bemanning bor vara projektledare och ett par personer fran foretagsledningen, t ex VD
och ekonomichef. Hér tas beslut 1 strategiska fragor om projektets inriktning. Tidsplan
och budget ska godkénnas.

Referensgrupp

Gruppen ska finnas for att hélla en storre grupp inom foretaget informerade. Samtidigt
kan det fétal personer som arbetar aktivt i projektet fa synpunkter 1 olika frigor. De
flesta delar av ett foretag bor vara representerade for att fa projektets budskap ordentligt
forankrat.

Affirsprocesser

Gruppens uppgift ér att definiera de verksamhetsrutiner som ska anvédndas for det
aktuella omrédet. I allmanhet borjar ett foretag med elektronisk affairskommunikation
inom ett visst omrade, t ex for varuleveranser till kunderna. De som bor vara med ar i
forsta hand de som arbetar inom omradet, t ex sédljare och logistiker. Det dr inte alls
sjdlvklart att det 4r den ansvarige for omradet, det finns alltid en risk att den som ar chef
for nagot snarare bevakar sin position dn forsoker tdnka okritiskt.

Meddelandegrupp

Om det dr EDI-meddelanden som ska utvéxlas ska en arbetsgrupp ta fram innehéllet i
meddelandena. Aterigen ir det verksamhetskunskap som behdvs, tillsammans med
kompetens om Edifact-standarden samt om det informationssystem som kommer att
berdras av informationsutbytet.

Teknik

En viktig del dr naturligtvis att sétta samman tekniska krav pa de system och tjinster
som ska kopas in. Nagon person med kunskap om foretagets befintliga IT-milj6 ska
tillsammans med en person med kompetens om elektronisk affairskommunikation ta fram
specifikationer och underlag for upphandling och driftséttning. Aven i teknikgruppen
krivs verksamhetskunskap, t ex for att vélja ritt metod for sdkerhet.

Det kan tyckas omstindligt att ha s4 manga grupper i ett litet foretag, men antalet
personer 1 respektive grupp kan vara desto mindre. Sékert racker det med 2-3 personer
och vissa av personerna kan ofta med fordel delta i mer &n en grupp. Aven om grupperna
skulle flyta samman i ett mindre foretag med begridnsade personalresurser, sa &r det
viktigt att f med alla olika delar.
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7.4 Verksamhetsutveckling

Naturligtvis dr det viktigt att forpacka en vision for hur elektronisk affirskommunikation
ska medfora nytta for verksamheten i form av en mélséttning. Den kan vara bade
kvantitativ och kvalitativ. Nagra exempel kan vara:

 Halften av alla order ska ske elektroniskt.

* Antalet fel ska minskas med hilften.

* Spara in 200.000 kronor for fakturahanteringen.

* Inkoparens tid {for rutindrenden ska halveras.

* Ledtiderna fran order till leverans ska minskas till hélften.

Effektivisering med 50% kan synas tufft och &r det sikert ocksa. Endast elektronisk
affarskommunikation ricker inte for att nd den typen av mél, utan det kriaver forénd-
ringar i hur arbetet bedrivs. Ett trendbegrepp idag ar "Business Process Reengineering”,
vilket forkortas BPR och innebér avsevirda fordndringar i hur verksamheten bedrivs.
Istéllet for att dela in foretaget 1 funktioner som inkdp, spedition och lager, organiseras
foretaget efter processer, t ex leveransprocess.

Ett viagval

For ett foretag som ska borja med elektronisk affarskommunikation finns flera véigval.
Ett &r om man ska satsa pa avsevarda fordndringar 1 hur arbetet bedrivs, dvs BPR, eller
om man ska automatisera befintliga floden med hjilp av elektroniska meddelanden.

Viljer man att satsa pd BPR finns det stora mojligheter, men samtidigt stora risker. Ett
BPR-projekt kan gé snett. Det dr ofta svért att f4 med personalen, sérskilt cheferna, det
kraver att mycket tid sétts av for projektarbete bade internt och tillsammans med kunder
och leverantdrer och det kan bli dyrt. Ofta tar det lédngre tid 4n vad som var avsett och
ibland spricker hela projektet. Forskare kallar metoden for “white sheet approach” (att
borja med ett vitt ark) vilket innebér att man river ner allt befintligt, bade verksamhets-
rutiner och datorsystem, och bdrjar fran borjan med att bygga upp nya rutiner pa ett
optimalt sétt och dédrefter skaffar IT-system som kan stddja de nya rutinerna.

Viljer man istéllet att satsa pa att automatisera befintliga floden kan man med stor
sakerhet uppna effektivitetsvinster, men effektivitetsvinsten ér betydligt mindre én
omfattande jamfort med ett lyckat BPR-projekt. Genom automatisering kan kostnader
for manuella drenden som registrering sénkas, antalet fel kan ddrmed reduceras och
ledtider kan kortas. Det kan ocksa vara ett stort virde pd marknaden att visa att
foretaget infort elektronisk handel.

Som si ofta kanske lagom é&r bast. Naturligtvis bor man se 6ver sina rutiner i verksam-
heten nidr det dr dags att automatisera informationsfloden. Sékert finns det smé forédnd-
ringar som dr uppenbara och som enkelt kan genomforas. Sedan gér det alltid att fortsétta
genom att standigt diskutera internt och med sina kunder hur man ska gé vidare for att
gora ytterligare forbattringar. Istillet for att borja fran borjan arbetar man med kontinu-
erliga forbéttringar.

Klarar dd smé foretag av att genomfora ett BPR-projekt. Ja, om man avdramatiserar
det hela och plockar bort alla amerikanska trendbegrepp s& handlar det i sista anden om
sunt fornuft. Sma foretag dr snabba pa att fordndra sitt sétt att arbeta. Man dr mer
flexibla &n sina storre konkurrenter. Utan en massa mellanchefsnivder saknas naturliga
inbyggda bromsklossar och det finns en smidighet for att klara fordndring.
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Processbeskrivning

Vare sig man vill satsa pé fullstindig BPR eller mer stegvisa forbéttringar bor man 1 ett
inledande skede definiera sina processer. Ett exempel ér orderprocessen, dvs vilka rutiner
som behovs for att ta emot och expediera kundernas order. Beskriv hur arbetet gér till
idag. Forst kommer kanske en prognos fran siljarna eller kunderna. Det ligger till grund
for en tillverkningsplan..... och sé fortsatter det dnda till varan ar producerad, lagrad och
distribuerad. Forsok att méta hur manga dagar det tar for varje steg i kedjan. Ofta blir en
upptackt att varor lagras orovidckande lange och kanske pé flera stéllen. Lager finns 1
olika former, som produktionslager, buffertlager och fardigvarulager, det finns i form av
komponenter som lagras hos underleverantorer och som fardiga produkter hos mellanled
som grossister och distributorer och detaljister. Utifran att méta tiden, och ddrmed
kapitalkostnaden, blir det littare att diskutera fordndringar och se var den storsta
potentialen till forbéttringar finns.

Behovs alla led kanske dr en forsta frdga. En annan fraga ar hur informationsflodet ska
ske mellan alla parter. Grundldggande ir att ju tidigare en part i kedjan far information
om vad som &r pa géng, desto bittre kan verksamheten planera och t ex minimera lager.
Négot som alla i kedjan &r betjénta av i lingden. En forutséttning att komma nagon vart
blir att lita pa varandra och tinka ldngsiktigt.

Aven ansvaret och rollfésrdelningen mellan parterna bor diskuteras. Allt vanligare blir
att en leverantor har tillgdng till kundens lagersaldo och tar ansvaret for att leverera nir
det behovs. Det finns inte ldngre anledning att skicka order. Samtidigt stiller det en hel
del krav. Forutom att kunna fa stindiga uppdateringar om hur lagret forandras behdver
leverantoren prognoser som avslgjar om t ex en marknadskampanj dr pa vig att séttas in,
eftersom det fordndrar lageromséttningen.

Virtuella foretag

Smé foretag kan inte vara specialister pa allt. Det dr bast om skomakaren blir vid sin list
och overléter till andra att gora vad de ar bra pa. En tydlig trend bland foretag, bade stora
och sm4, ar att fokusera sig pa sin kdrnverksamhet och lata andra foretag ta hand om
resten.

Drift och utveckling av datorsystem, bokforing, konstruktion, lagerhdllning, distribu-
tion och mycket annat &r typiska funktioner som allt oftare laggs dver pé externa
samarbetspartner. Ofta ingds strategiska allianser mellan foretagen och man talar om
partnerskap istéllet for att ha traditionella kund-leverantdr forhallanden. En grund-
forutsittning &r att lita pd varandra. En annan forutsittning dr en massa informations-
teknik som stdd, inte minst dverforing av information direkt mellan systemen hos de
som samarbetar.

Ett foretag som dger ett varumaérke kan anvénda fristdende tillverkare av sina
produkter, denne maste ha stindig tillgdng till marknadsprognoser for att kunna bli
tillréckligt effektiv. Sjdlv ska man inte behdva ha lager utan leveranserna ska kunna ske
direkt fran tillverkaren till detaljister. Konstruktéren av produkterna dr kanske dven det
ett fristdende foretag, men givetvis vél integrerad. Forsiljning och marknadsforing kan
ske av andra foretag som dr experter pa sina lokala marknader. Sjdlv blir man en spindel 1
nétet som haller samman informationsflodet
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Sédana foretag brukar lite trendigt kallas for virtuella eller imaginéra foretag. Tegnér &
Son passar bra in under den beteckningen. Flera kladesforetag arbetar pd samma sétt. En
handfull personer i ett litet foretag agerar spindel i nitet, dger varumérket men har
fristdende samarbetspartner som ansvarar for allt frdn design till férsdljning. Utan att ha
mer dn ett 10-tal anstéllda ar flera tusen personer engagerade for flera av de virtuella
foretagen 1 textilbranschen.

Leve-
rantor

d

—‘ Varuéigarel —
| AN

Marknads-
foring

Distri-
bution

Virtuella foretag héinger samman i ett ndtverk, sammankopplade med elektroniska
meddelanden, men dr oberoende enheter.

Sakert kan manga foretag, sarskilt sma- och medelstora foretag, tillimpa delar av det hér
tankandet som ett led i att koncentrera sig pa det man sjélv &r riktigt bra pa. I manga fall
kan det bli en sprangbrdda mot vidare utveckling av verksamheten, trots att stora delar
av foretaget laggs ned for att istéllet 1dggas Over pd andra. Manga av de mest snabb-
viaxande foretagen 1 Sverige lar vara typiska virtuella foretag. Kanske ar det en revolu-
tionerande omvilvning av néringslivet som pagér lite 1 det tysta.

Strategin behdver inte vara att sjélv bli spindeln 1 nétet, utan att specialisera sig pa en
delverksamhet som behovs 1 virtuella foretag. Roslagsjirns visioner for framtiden ér att
bli en samarbetspartner &t virtuella foretag, 1 och med att de vill agera lager och ha
system och metoder for att snabbt kunna fylla pd med de varor som behovs. Lager-
distribution dr ett exempel pa foretag som definitivt redan ar dér. En del av kunderna
representerar kiinda varumaérken i1 Sverige, men deras representation dr liten. Lager-
distribution och andra foretag som ér specialister inom sina respektive omraden hjilper
dem att fungera pa marknaden Sverige utan att kanske ens finnas representerade hér med
egen personal.
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7.5 Informationsfloden

Nér malsittning och processer dr definierade &r det dags att identifiera vilka informa-
tionsfloden som ska skickas mellan parterna. Nista steg blir att bestimma innehallet 1 de
elektroniska meddelandena. I ménga fall dr det EDI-kommunikation mellan parterna och
da ar det Edifact-meddelanden som ska specificeras. Edifact 4r en meddelandestandard
fran FN som olika branscher gor praktiska tillimpningar frdn. Det gor att man inte
behover utgd fran FN:s originaldokumentation, utan branschtillimpningarna fungerar
som handledning till anvéndarna.

Trots det sa aterstar ganska mycket for de tva parter som ska utvdxla meddelandena.
For ménga sma foretag, t ex BCA Gjuteri & Verkstad 1 exemplet ovan, blir inte heller det
aktuellt. De levererar varor till ett stort foretag, i BCA:s fall till Scania. Scania och ménga
andra stora foretag har dokumenterat exakt hur och vad som ska overforas. Till stor del
ar det bra, det blir enklare for det lilla foretaget, men & andra sidan kan det vara en nack-
del om det lilla foretaget levererar till flera stora foretag vilket gor att maste de anpassa
sin verksamhet och sina informationssystem till olika storforetags behov. Aven om ett
litet foretags samtliga kunder &r fordonstillverkare och utgér fran fordonsindustrins
tillampning pa EDI-standarden blir det i sista &nden &nda olika varianter. Leveransplaner
fran Volvo, Saab och Scania ar alla olika och order frdn ICA, KF och Dagab &r ocksé
olika. Aven order fran offentlig sektor ser olika ut. Enda undantaget #r transport-
branschen som under 1996 tagit fram gemensamma meddelanden for de flesta informa-
tionsfloden som kan bli aktuella att anvéinda mellan ett transportforetag och deras
kunder. (Se nedan under kapitel 6.4, Pharos-projektet). Ett faktum som underléttar
betydligt och gor att inforandet av EDI-kommunikation kan ske mer industriellt. Det
hantverksméssiga anpassandet som det annars ofta blir frdgan om resulterar 1 lingre
ledtider och hogre kostnader.

Gor den egna laxan forst

Det later valdigt enkelt med en standard som dessutom fortydligats i branschanvisningar.
I praktiken &terstar en del arbete for de tva parter som ska utbyta meddelanden.
Tillsammans ska man utifrdn meddelandestandarden ta fram ett meddelande som passar
de bagge verksamheterna.

For det forsta giller det att vilja rétt branschanvisning. Ofta ar de tva foretagen i olika
branscher och det géller att vilja det mest lampliga. Hir 4r det som vanligt, det vill sdga
kunden styr i1 de flesta fall.

Vid arbetet med att ta fram meddelanden blir en forsta uppgift att bestimma vilket
eller vilka meddelanden som ska viljas. Det vanligaste &r att man borjar med ett
meddelande. Nér det fungerar fortsitter man med meddelande nummer tva. En del vill
istéllet ta hela informationsutbytet pa en gang och menar att antingen ska vi skota den
hér typen av informationsutbyte elektroniskt, eller ocksa fér det vara. Nar ett
meddelande ska viljas blir det ofta ordermeddelandet eftersom det &r inledningen pa ett
informationsfldde som baseras pa ett ramavtal. En annan vanlig princip ar att forsoka
komma igang ganska omgéende med ett ingdende och ett utgdende meddelande. I ménga
fall ar det ndmligen mottagaren av information som har den storsta potentialen till
besparing. Ett vanligt scenario redan fran borjan, eller atminstone i ett ganska tidigt
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skede, blir darfor att kunden skickar order eller leveransplan och i retur kommer faktura
eller leveransavisering.

Orderinformation

Leveransavisering

-

Vanligt dr att borja med ett meddelande i varje riktning.

Vilka ér det da som deltar i arbetet med att definiera innehéllet i meddelanden som ska
anviandas. I sista dnden &r det naturligtvis de bigge parterna som tillsammans maste bli
overens, men det dr klokt att gora 1dxan sjdlv forst. For att inte f4 en massa anpassningar
varje gang en ny part ska kopplas in elektroniskt géller det att definiera den informa-
tionsméngd som bor fungera med s& manga kunder eller leverantdrer som mdjligt. I det
arbetet dr det fraimst folk som kan den aktuella verksamheten som far dra det tunga
lasset. Ar det leverantdrsfakturor #r det en ekonom som blir ansvarig och giller det
inkOpsorder dr det en inkopare. Till sin hjélp behdver den personen ndgon som kan
Edifact-standarden for att fa hjdlp med att hitta vilken information som finns tillgdnglig i
standardmeddelandena, inse vilka begransningar som finns i standarden och slutligen for
att dokumentera resultatet. Dessutom bor ndgon som kan det administrativa systemet
vara med for att sdkerstélla att innehallet i meddelandet ska kunna matchas i systemet.
Den personen kan mycket vil vara ndgon av de tva ovanstdende. Med den dokumenta-
tion som blir resultatet kan t ex en séljare eller inkopare diskutera med kunder och
leverantdrer om exakt vilken information som ska bli aktuell 1 varje enskilt fall.
Dokumentationen ska ocksé vara tillracklig for den person som ska uppdatera EDI-
systemet och initiera meddelandefldden.

Négot att tinka pé ar att i dokumentationen inte bara anvénda de begrepp som finns i
standarden eller branschanvisningen. Lika viktigt dr att uttrycka sig i de verksamhets-
termer som &r aktuella sa att alla kan lasa och forstd dokumentationen. For att miss-
forstand inte ska uppstd maste dr det lampligt att ta med en ordlista for att koppla ihop
verksamhetstermer med standardens begrepp. Varje term bor definieras och forklaras sa
att dven motparten forstar exakt vad som avses. Annars finns risken att det sker en
automatisering mellan tva system av uppgifter dar man inte ar 6verens om vad som
avses. Ett begrepp som leveranstidpunkt kan tolkas p4 olika sitt. Ar det nir godset
lamnar fabrik eller nar det ankommer mottagaren?

Finns de egna behoven definierade och dokumenterade kan en generell 16sning byggas
in 1 EDI-systemet som passar de flesta kunder eller leverantorer. Det blir ocksé lattare
att diskutera med kunder och leverantorer om vad som ska skickas i meddelandena om
man definierat de egna behoven forst. Ofta kan den andra parten kidnna igen sina egna
behov for information i meddelandena och man kan komma igéng oerhdrt mycket
snabbare dn om man skulle sitta ned och tillsammans sitta samman vilken information
som ska utbytas.
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Utga ifran anvindaranvisningar

De branschanvisningar (se ocksé telefonnummer 1 bilaga C) som finns for att underlitta
arbetet med att ta fram elektroniska meddelanden for olika &ndaméal och som kan bli
aktuella 1 Sverige ér:

* EAN Sverige ger ut EANCOM (pa europeisk niva) och EDIT (pa svensk niva) for
meddelanden som mellan kopare och séljare. Olika branscher har stillt sig bakom
dessa anvisningar, t ex offentlig sektor vid varuinkop.

» EDI Center Odette ger ut anvisningar for fordonsindustrins informationsutbyte
med sina underleverantdrer. Odette anvéinds dven av en del annan verkstads-
industri.

* EDIBygg dér bade installatorer, tillverkare och byggforetag tagit fram material-
administrativa meddelanden.

» Edifact Transport med representation fran samtliga transportslag har samordnat
anvéndningen av de flesta meddelanden som kan bli aktuella i samband med
transporter.

» Swedifact Finans dr ett samarbete dar alla banker och giroinstitut finns med.
Anvisningar finns for flera av de vanligaste meddelanden.

* Tullen har givit ut anvisningar for att Iimna tulldeklarationer elektroniskt.

Pa europeisk nivé finns dessutom flera branschanvisningar, t ex for elektronikindustri
(Edifice), bokforing och revision (Edificas), forsdkring (Rinet), kemisk industri (Cefic),
petroleumbranschen (Oil and gas), textil och konfektion (Editex) samt vinproducenter
(Edivin).

7.6 Upphandling av programvara

For ett litet foretag dr det inte enkelt att handla upp ett EDI-system sjdlva. Program-
varorna r ganska komplexa och av mycket skiftande omfattning och kvalitet. Aven
leverantorerna dr mycket varierande, det finns allt fran mycket smé foretag till stora
drakar som IBM. I valet av programvara blir leverantorens mojlighet att ge service, bade i
samband med installationen och i1 framtiden, ett av de viktigaste urvalskriterierna. I det
valet behover det inte alls vara sé att man ska g pa de stora leverantorerna. Nagra av de
smé programvaruleverantdrerna har l9sningar som kommer att finnas kvar pd marknaden
samtidigt som de specialiserat sig pa sma foretag som kunder med allt vad det innebar.

Ibland hors argumentet att ett EDI-system inte behdver vara anvéndarvanligt eftersom
det normalt inte &r ndgon anvindare som jobbar med det. And4 sa 4r det av stor vikt att
nér det behdvs goras nagot sa ska det ga enkelt dven for den som inte dr expert. Man ska
kunna ldgga in uppgifter om nya kunder eller leverantdrer som man ska utbyta medde-
landen med, man ska kunna ldsa loggar och gora vissa dndringar. De hidr sakerna ska
kunna goras dven av en icke-expert och da ér det en fordel med en egenskap som grafisk
miljo. I en del programvaror krdvs det programmering 1 samband med fordandringar och
det kan visserligen skapa en del flexibilitet, men for ett mindre foretag ar det knappast
aktuellt. Be om en demonstration fore kdpet for att utrona om systemet verkar enkelt att
arbeta 1.

En vildigt viktig del dr support fran leverantoren. Tag reda pa fore kopet vilka
mojligheter det finns att kunna ringa och stilla fragor. I samband med kdpet bor det
upprittas ett sdrskilt avtal for detta for att dven reglera priset. Det ska ocksd anges
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mellan vilka tider pa dygnet det gér att ringa och stdlla fragor. Ofta racker det med
kontorstid men for en del foretag dr det kanske nddviandigt att kunna {4 hjilp mellan
klockan 6 och 22. Priset pa support &r ibland kopplat till hur snabbt man kan {2 hjélp,

t ex att leverantoren lovar att aktivt paborja att 16sa problemet med kvalificerad personal
inom en timme. Slutligen bor det ockséd vara mojligt att leverantéren ska kunna sitta kvar
1 sina egna lokaler och dérifran ringa upp systemet och felsoka det.

Datormiljo &r alltid en aktuell fraga och EDI-system finns for alla miljoer. For ett litet
foretag dr PC-miljo ett naturligt val. PC &r i och for sig ingen bra milj6 for datakommu-
nikation, men nya PC-datorer blir allt mer kraftfulla och for det lilla foretagets behov
racker det vanligen. Det kan ocksa vara virt att satsa pd Windows 95 eller Windows NT
istdllet for dldre Windows eller DOS-versioner. De nya Windows-versionerna kan goéra
flera saker samtidigt vilket 4r en stark fordel 1 EDI-sammanhang.

I en PC kan det alltsa installeras Windows NT, men det gar ocksa med Unix. For ett
litet foretag som inte har annat 4an PC-milj6 idag finns det ingen anledning att 1imna PC-
vérlden eftersom det skulle innebéra krav pa utbildning.

Ar det viss omfattning p& datakommunikationen bor EDI-systemet finnas i en egen
fristdende PC som inte anvinds for andra andamal. Anser man detta vara for dyrt kan
man kanske skota EDI-kommunikationen nattetid genom att systemet ringer upp en
brevldda i en néttjdnst for att hdmta och lamna dagens meddelanden.

Négra viktiga egenskaper att tinka pa vid upphandling av programvara &r:

* Drift. Systemet ska kunna gora omséndningar utan att en driftoperatdr pakallas. Om

det 4nda stannar ska man ha ett stod for att skicka alarm, t ex till en mini call-adress.

* Det ska vara enkelt for en anvdndare utan datakunskap att ldgga in nya parter som
man ska kommunicera med och att gora enklare anpassningar i meddelandens
innehall.

» Standarder. I de flesta fall racker det med stod for Edifact-standarden, men har man
kunder i England och USA kan det krivas stod for deras standarder som heter
Tradacoms och ANSI X12.

» Uppdateringar. Hur ofta kommer uppdateringar av programvaran. Det kan vara ett
sétt att se hur produkten vidareutvecklas. Det giller ocksa att nya versioner av
Edifact-standarden foljer med. Vanligt &r att detta kostar ca 10% av programvarans
inkopspris i sa kallat programvaruunderhall.

* Loggning dr ett krav 1 bokforingslagen och alla meddelanden ska kunna lagras for att
skickas om vid behov.

* Rensning och back-up. Det dr bra om systemet kan ldngtidslagra meddelanden som t
ex fakturor automatiskt, samtidigt som det raderar ut 6vriga meddelanden.

I bilaga C finns en lista 6ver de vanligaste programvarorna pa den svenska marknaden.

Lyssna alltid med referenser fore kopet!

7.7 Kommunikationslosning

Kommunikation borde egentligen vara en obetydlig del av att utbyta elektroniska
meddelanden, men eftersom det finns sd méanga sitt att kommunicera blir det dnda
komplext.

Meddelanden ska skickas via en néttjanst, t ex telefonnitet, X.25 eller ISDN. For
overforingen pa nitet ska det anvindas ett av alla de kommunikationsprotokoll som
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finns pa marknaden. Mellan storre foretag dr det i allmadnhet X.25 som anvidnds som
néttjanst och som kommunikationsprotokoll finns det en industristandard som heter
oftp.

Internet dven for EDI

For smé foretag dr X.25 vil dyrt. Ett alternativ som dyker upp allt oftare 1 debatten,
dven 1 EDI-sammanhang, &r Internet. Spridningen av Internet gér snabbt bl a for att det ar
billigt, nackdelen é&r brister i sékerhet. De flesta EDI-medelanden som skickas har inga
storre krav pé sdkerhet egentligen, men det dr naturligtvis viktigt att meddelandena gar
fram oforvanskade och att sindaren av ett meddelande far reda pa att meddelandet
verkligen nétt motparten, ndgot som inte bara géller Internet. For Internet, precis som for
andra kommunikationssatt, finns det metoder for att na den sikerhet som behovs for att
skicka alla slags meddelanden utom mgjligen betalningsmeddelanden och ritningar.

I skrivande stund (mars 1996) ér Internet inte vanligt som kommunikationsmetod 1
EDI-sammanhang. Det &r dock vanligare i USA dven om det inte slagit igenom dér heller.
Aven i Sverige finns det foretag som anvinder Internet for att skicka EDI-meddelanden.
Att det kommer att 6ka betraktar de flesta som en sjédlvklarhet, fragan &r bara hur pass
vanligt det kommer att bli. Sa kallade experter brukar ha helt olika prognoser. Manga
menar att Internet ar en “konkurrerande” metod till EDI vilket dr ett konstigt tinkesétt,
istéllet ar Internet endast dnnu ett sitt for transport av elektroniska meddelanden. Det
som ocksd kan konstateras dr att Internet brukar underskattas nér experterna uttalar gor
framtidsprognoser.

Det vanligaste kommunikationsprotokollet dr oftp som finns for bade uppringda
forbindelser (Telias X.28-tjanst) och paketformedlande nét (Telias X.25-tjinst). Oftp
finns fran en rad olika programvaruleverantdrer och lite vdl dyrt. Som billigast kostar det
ca 5.000 kronor i PC-mil;j6, cirka 20.000 kronor for Unix och hela 50.000 kronor for
IBM:s AS400-datorer.

Mer passande for mindre foretag, och dven for storre, ar ett X.400-protokoll som
heter P7. En sddan programvara kostar bara ett par tusenlappar. Till den skaffas en
brevlada i en sa kallad ADMD-tjanst (Administrative Management Domain). Brevladan
rings upp for att hdmta och lamna meddelanden och priset &r 1agt bdde vad géller fast och
rorlig kostnad.

Trafik via en mellanhand

Ett alternativ som dr vanligt r att skicka meddelanden via en elektronisk brevlada istdllet
for direkt mellan tva system. Sadana brevladetjanster kallas “Value Added Networks™
eller VAN. Leverantorerna av den typen av tjdnster underléttar for parterna att utbyta
meddelanden. Kostnaden for detta méste jimforas med nyttan innan man bestimmer sig
for det ena eller det andra alternativet. Utomlands, inte minst i England och USA, &r det
vanligast att anvidnda sig av en brevlada hos ett VAN-foretag, men 1 Sverige ér det inte
riktigt lika vanligt. Det dr dock mycket varierande mellan olika branscher.

Fordelen med VAN-foretag dr att de overbryggar parternas skillnader 1 tid och teknik.
Avsidndande parten skickar nér det passar och mottagaren tommer sin brevlada vid en
passande tidpunkt. Annars krévs det att systemen kan kopplas upp mot varandra
samtidigt vilket kan ha begriansningar nér det dr fraga om PC-system. En annan fordel dr
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att parterna kan anvinda olika teknik, t ex nittjinst och kommunikationsprotokoll, och
dnda utbyta meddelanden. VAN-foretaget konverterar till det som passar mottagaren.

Den hir typen av leverantorer utdkar stindigt sina tjanster. I allménhet finns tjénster
for bade EDI, EDA och elektronisk post.

For smé foretag ar det naturligtvis ett alternativ som méste overvégas eftersom VAN-
foretaget haller 6vervakning av trafiken sé att alla meddelanden kommer fram.

En nackdel ar att olika VAN-foretag inte alltid kan kommunicera med varandra. De &r
experter pd att kommunicera med alla pd alla uppténkliga sétt, men inte med varandra.
Om koparen anvinder ett VAN-foretag och séljaren ett annat ér det inte sidkert att
meddelanden kan utbytas mellan de tvé brevlddorna. Och om det gér kostar det 1 manga
fall dubbel taxa.

Vid val av VAN-foretag giller det dérfor att vélja ett dar s& minga av de egna afférs-
relationerna finns. Ett annat urvalskriterium dr mojligheten att kommunicera interna-
tionellt. Ett billigare alternativ kanske inte har de internationella mojligheterna, om det nu
ar intressant. De storsta leverantorerna av den hér typen av tjdnster i Sverige &dr Telia
(Unisource), Postnet, Responsor, Sema, WM-data, IBM och GEIS. De tva sistndmnda
ar framforallt stora internationellt.

7.8 Att valja leverantor(er)

Att vilja leverantor ar ett val for framtiden som bor ges viss omsorg och tid. Upphand-
ling av elektronisk affarskommunikation f6ljer samma monster som for minga andra
slags upphandlingar.

Det allra viktigaste dr kanske att fa en pélitlig leverantor som kan atgarda fel som
uppstar och som kan hdnga med i den snabba utveckling som sker inom omradet. Titta
dérfor inte bara péd produkter utan minst lika mycket pa leverantdrens formaga.

Har foljer en del tips som kan vara matnyttiga;

Referenser. Att ta referenser ér alltid viktigt 1 alla upphandlingar. Det 4r ingen nackdel
om det ar leverantorens egen produkt, vilket dr en viss garanti for att leverantéren
behirskar felrdttningar. Det dr naturligtvis acceptabelt att leverantren ér aterforsiljare,
men i sé fall maste man sékerstilla att det finns personal och organisation for att ta hand
om fel som uppstar.

Kravspecifikation. Gor en ordentlig kravspecifikation vid upphandlingen som inne-
fattar fragor om leverantorsforetaget for att utrona vilka resurser som finns. Tag med det
som kénns viktigt under punkten “upphandling av programvara’.

Support. Tag reda pé hur support hanteras redan vid upphandlingen. Nér &r support-
funktionen dppen och hur stimmer det med de egna behoven? Visst dr det bra om det gar
att ringa for support pa juldagsnatten, men finns inte behov av att kunna gora det sd ska
man heller inte behova betala for det.

Vidareutveckling. Allt for ofta tvingas foretag byta produkt och leverantdr for att den
produkt de valt inte hdnger med i utvecklingen. Det tar en massa tid, kostar pengar och
gor att gammal kunskap inte ldngre behovs. Tag dérfor reda pa hur ofta det kommer ut
nya versioner av produkten. Hur ofta har det skett de senaste aren, och vad &r planerna
framat.

Anvindarforening. Manga seridsa leverantorer har en anvindarforening vilket kan bli
en intressant motesplats med tva syften. Dels kan anvéndarna av en programvara
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gemensamt framfOra sina 6nskemal pd en produkts vidareutveckling och dels traffas
anvindare som ofta har gemensamma fGrutséttningar, vilket kan skapa kontakter och
utbyte av erfarenheter. Tag darfor reda pd om leverantdren har en anvindarforening och
tala ockséd med ndgon medlem i den.

Garanti. Tag med i avtalet en garantiklausul som &r kopplad till betalningen. Slut-
betalning ska inte goras fore godkint leveransprov och komplett dokumentation.

Avtal. Det finns standardavtal for inkdp av bade programvaruprodukter och
konsulttjdnster, t ex Avtal 90 som kan kopas fran SITO, svenska IT-leverantorers
organisation. Aven om det #r leverantdrernas egen organisation tar avtalen upp bade
rittigheter och skyldigheter for bigge parter.

Friskrivningar. Det &r vanligt att IT-foretag gor egna avtalsvillkor som de vill ska gilla
fore Avtal 90. Ibland kan de sdkert vara rimliga, men gé igenom dem noga fore kopet.

7.9 Sakerhet

Sédkerhet &r viktigt pd flera sitt i samband med att automatiskt skicka elektroniska
meddelanden mellan olika datorsystem.

Kontroller behover ofta byggas in 1 administrativa system for att kunna ta emot
meddelanden utan manuell kontroll. Rimlighetsbedomningar som tidigare gjordes av en
ordermottagare maste istéllet utforas av ett system.

En annan grundldggande sikerhetsrutin ar loggning av meddelanden som skickas och
tas emot. Avsindaren av ett meddelande behover ocksa en kvittens om att meddelandet
kommit fram till mottagaren.

Anda ett steg lingre ir att iven fa kontroll p3 att meddelanden kommit fram utan att
ha blivit fordndrade, sa kallad forvanskningsskydd.

Icke fornekbarhet ar ett annat skydd som kan vara aktuellt for bade séndare och
mottagare. Sindaren av en order blir bunden till att ha skickat ordern och mottagaren kan
inte 1 efterhand sdga att man aldrig fatt den aktuella ordern.

Att fa den har typen av sikerhet krdver ndgon form av teknisk metod, t ex sigillering
eller digital signatur. Det kan t ex ske genom att en berékning gors pa meddelandet och
den berdkningssumman skickas med i meddelandet eller i ett separat meddelande.
Mottagaren kan d& anvinda samma berdkningsmetod, sa kallad algoritm, for att rakna ut
kontrollsumman och jimféra med beriikningen som gjordes hos avsindaren. Overens-
stimmer de bada talen var meddelandet korrekt.

Ett anda starkare skydd ar insynsskydd, det vill sédga att kryptera meddelanden sa att
ingen annan dn den som meddelandet &r avsett for kan 6ppna och ldsa det.

Slutligen finns det dven mdjligheter till vissa kontroller inbyggda i Edifact-standarden.
De ér inte sd avancerade men dr 4ndé en baskontroll som bor anvéndas.

Naturligtvis ska ett foretag fundera igenom vilka risker det finns med de olika medde-
landen som ska skickas elektroniskt och utvérdera vilket skydd som krivs. Samtidigt ska
inte sédkerhetskraven overdrivas. Bara att ga dver till EDI-kommunikation innebér i de
flesta fall att man har storre sdkerhet &n nér samma information tidigare skickades via fax
eller vanlig post! Hog grad av sdkerhet kréver ytterligare programvara och hardvara. For
de flesta foretag dr det vid vanliga kommersiella tillimpningar inte nddvéndigt, utan det
racker med att anvinda ett kommunikationsprotokoll som ar avsett for EDI-
kommunikation och som har en inbyggd punkt-till-punkt kvittens, samt de kontroller
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som finns 1 Edifact-standarden. Oftp, X.400 och X.435 dr exempel pé sddana protokoll
som t ex har en inbyggd kvittens, dven om ar visentligt mycket enklare for oftp jamfort
med de mer heltdckande X.400/X.435-standarderna.

7.10 Anpassning av befintligt system

I ménga fall finns ett administrativt system redan. For den som ténker borja skicka
elektroniska affarsdokument &r det befintliga systemet en bra utgdngspunkt. Inte minst
for smé foretag ar det viktig att ha en integrator, det vill sdga en enda leverantor av
datorsystem. Risken dr annars att man hamnar med tva leverantorer som bdda skyller pa
varandra nér ndgot gér fel.

I de fall ett foretag ska byta administrativt system, ar hanteringen av elektroniska
meddelanden ndgot som bor vara med i kravspecifikationen. Om systemet redan finns
och det ska kopas in ett EDI-system &r det idag allt vanligare att leverantdren har ett
samarbete med en leverantdr av EDI-system. Om sa &r fallet kommer det formodligen att
spara kostnader och hdja sannolikheten att driftsdttningen gér problemfritt.

Idag haller nistan alla leverantorer av administrativa system pa med att integrera
mdjligheter att hantera informationen in och ut ur systemet med hjilp av elektroniska
meddelanden. Langt ifrén alla dr emellertid fardiga och det ar inte alltid som broschy-
rernas 16ften om féardiga grianssnitt mot EDI-system betyder sa mycket i praktiken.

I manga fall innebar det fortfarande att det enskilda anvéndarforetaget maste ansvara
for att anpassa sitt administrativa system. Det som behdver goras dr t ex att bygga in
kontroller, att hantera koder och att stimma av innehallet 1 de elektroniska meddelandena
med att de uppgifterna verkligen finns tillgéngliga i administrativa systemet. Ibland kan
ocksa antalet tecken vara olika i EDI-meddelandena och i systemet och en anpassning
kanske maste goras. EDI-systemet och det administrativa systemet maste ocksa utbyta
information pa ett strukturerat sitt, det vill sidga, ett granssnitt maste definieras. Nar
detta gors giller det att inte bara titta pd det aktuella fallet som kanske dr en kund som
ska kopplas in. Det som gors i forsta skedet ska kunna fungera dven nir det ar dags att
koppla in den andra och den tredje kunden. Gréanssnittet méste dirfor hallas generellt och
bor goras av ndgon med erfarenhet. Detta kan vara svart for ett mindre foretag och det ar
darfor som det dr sé viktigt med en och samma programvaruleverantor for alla system.

7.11 Driftsattning

Installationen av det nya systemet, eventuellt med anpassningar i ett gammalt system,
gar ofta smartfritt. I de flesta fall 4r det and& virt att lata leverantéren skdéta installa-
tionen eftersom det i allménhet &r vissa instdllningar och &dndringar som behover utforas.
Det finns mycket att vinna pé att vid installationen dven inkludera en praktisk
utbildning. Se till att ha med den eller de personer som ska ta vid nir leverantoren &ker
hem igen. K6p girna en extra dag av programvaruleverantoren och passa pé att
gemensamt ldgga in parametrar for att koppla in nya afférsrelationer. Gor i ordning
driftmiljon med rutiner for att ta back-up och rensa bland filer. G& igenom de olika fel
som kan uppsta och ta reda pé hur de atgérdas och hur man hittar i anvindarmanualen.
Ofta har programvaruleverantorerna sirskilda kurser, men det kan vara vért att dven ta
installationstillféllet for att ldra lite extra, dessutom med den egna driftmiljon.
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Test och leveransprov

Aven den forsta inkopplingen av en extern part kan vara virdefull att gora tillsammans
med programvaruleverantdren i samband med installationen. Forsta gdngen en kund eller
varuleverantor kopplas in dr det lampligt att ha dubbla rutiner. Under kanske en eller tva
veckor utbyter man elektroniska meddelanden men fortsétter med de gamla rutinerna
som vanligt, t ex med att skicka order via fax. Gar detta bra kan man kanske 1 fortsétt-
ningen klippa de gamla rutinerna direkt nér det elektroniska flodet blir inkopplat,
forutsatt att det finns bra rutiner for kontroller och felhantering.

Tester med andra parter &r alltid lite av ett dventyr. En kund och leverantoér som ska
utbyta information elektroniskt maste alltid gora en test att hela flodet fungerar hela
vigen fran det avsdndande systemet tills den dr mottagen och uppdaterad i det
mottagande systemet. Ofta gdr det bra men man dr helt beroende pa att motparten ar
kompetent och har gjort det som krévs. Dérfor dr det extra viktigt att forsta gangen
samarbeta med ett foretag som har erfarenhet.

Nér man borjar anvénda det nya EDI-systemet ska man ocksa gora ett leveransprov,
ibland kallat acceptansprov, for att sdkerstélla att det nya systemet inklusive eventuella
anpassningar fungerar pa ett tillfredsstéllande sétt. Knyt gdrna godkénnandet av syste-
met till slutbetalningen. Testning bor ske under tuffa forhallanden. Nigra exempel pa
testrutiner kan vara att se till att skapa véldigt 1dnga meddelanden och att skicka mycket
stora antal meddelanden pa kort tid for att utrona kapaciteten i systemet. Prova ocksa
vad som hinder nir strommen till systemet slas av. Har de meddelanden som just hante-
rades av systemet forsvunnit, har all information verkligen uppdateras i det administra-
tiva systemet, har larm- och driftrutiner fungerat?

Innan systemet helt betalas bor det ocksa finnas en dokumentation. Att en system-
dokumentation och anvindarmanual finns &r till och med ett krav enligt bokforingslagen
for de foretag som tinker skicka elektroniska fakturor. Lag eller inte, s& ska det naturligt-
vis finnas en bra dokumentation 4nd4a, nagot som kan vara lampligt att sdkerstélla redan
fore kopet. En detalj som kan vara virdefull ér att systemet presenterar forslag till
atgdrder nir nigot blir fel. Det riacker inte med att systemet spottar ur sig en massa

felkoder, en koppling till vad som ska goras for att dtgirda systemet kan spara mycket
tid.

7.12 Drift

Elektroniska meddelanden ska skickas med information mellan kunder och leverantdrer
mer eller mindre automatiskt. Naturligtvis maste det hir fungera pé ett tillfredsstillande
satt. Ett litet foretag méste fraga sig om man har resurser och kompetens att ta ansvar for
driften sjélva. De flesta smé foretag gor det, det dr vanligare att stora foretag 1dgger ut
driften pa externa driftcentraler. Anledningen dr sékert att det dr svart att ekonomiskt
motivera extern drift for ett litet foretag eftersom det &r svért att kalkylera vilka kostna-
der man kan slippa genom att driften fungerar felfritt.

Nu visar det sig att 1 praktiken dr de hér systemen véldigt tillforlitliga och antalet fel
och driftstorningar blir sma. I manga fall sé sillan att det i sig blir ett problem. Persona-
len hinner glomma bort frén géng till gdng och det blir darfor valdigt viktigt att bade
programvaruleverantdren och det egna foretaget har en bra dokumentation som ger stod
vid de tillfédllen det blir stopp. Det géller ocksa att ha dokumentationen tillgénglig for
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flera personer. Inte minst pa sma foretag blir man véldigt beroende av enskilda personer.
Men vid frdnvaro géller det att man kan varandras rutiner, eller atminstone vet var
rutinerna finns dokumenterade. Ett annat vanligt problem &r att hdlla dokumentationen
uppdaterad vid fordndringar.

Viktiga driftfunktioner &r:

* Automatisk omsindning nér ett meddelande blivit fel eller en kommunikationslinje
ar nere.

* Alternativa rutiner niir kommunikation och system ir nere. Ar en kommuni-
kationsvég nere ska systemet byta till en annan kommunikationsvag, och gar det
inte att skicka meddelanden alls ska de gé att kunna ta ut pd papper for att skickas
manuellt.

* Back-up av filer och rensning av gamla.

* Larm pé ett sitt som passar, t ex meddelande pa en skdrm eller ett meddelande till
en elektronisk adress eller Minicall.

» Mojlighet for programvaruleverantdren att “ringa” upp systemet for att atgérda fel.

e “Helpdesk™ hos programvaruleverantor och eventuell VAN-leverantor for att fa rad
om felsokning.

7.13 Overféringsavtal

Avtalslagen ar en sa kallad dispositiv lag vilket gor att det avtal som upprittas mellan
tvd kommersiella parter dr det som géller fore eventuell lagstiftning. Darfor dr det viktigt
att upprétta ett 6verforingsavtal mellan parterna som ett komplement till det affarsavtal
som formodligen redan finns. Ofta behdver affdrsavtalet uppdateras med eventuellt nya
forutsittningar som kommer till stdnd i samband med att elektronisk affarskommunika-
tion uppréttas.

De praktiska arrangemangen for hur 6verforingen mellan tva affarsparter gar till, och
definitionen av ansvarsfordelningen mellan dem, sker 1 form av ett dverforingsavtal. P4
engelska kallas det Interchange Agreement, forkortat IA, vilket man stdter pa dven i
Sverige. Ibland kallas det &ven EDI-avtal.

Bara for ett par ar sedan var det vanligt att man inte skrev 6verforingsavtal, idag ar det
desto vanligare. Anledningen &r inte minst att det kommit fram stdd i form av standard-
avtal. P4 europeisk nivé finns ett modellavtal, European EDI Model Agreement, som &r
alltfor omfattande for praktisk anvdndning. Det finns ocksa ett senare som &r framtaget
av FN:s handelsenhet. Utifrdn dessa internationella avtal har det tagits fram tre avtal for
svenskt bruk. Det d&r EDI Center Odette som upprittat ett ganska enkelt standardavtal
som framst anviands av fordonsindustrin for att reglera forhallandet till deras under-
leverantorer. Det andra &r EAN Sverige som tagit fram ett standardavtal for anvéindning
generellt mellan tva handelsparter. Slutligen har under 1996 det offentliga projektet
Elektronisk handel gjort ett nytt standardavtal som till stora delar ar likt EAN:s avtal.
Avtalet kan anvindas lika bra mellan tvd kommersiella foretag. Det ér troligt att de tva
senare avtalen slds samman till ett svenskt 6verforingsavtal i en néra framtid, vilket
skulle vara en fordel for anvandarna.

Ett overforingsavtal dr en blandning av juridiska och tekniska punkter. Exempel pa vad
som regleras ar:

* Var dvergar ansvaret mellan de tva parterna
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* Sekretess

* Vilken sikerhet ska tillimpas vid 6verforingen

* Hur ska kvittenser ske sa att mottagaren vet att meddelanden kommit fram och &r
oforvanskade

* Vilken meddelandestandard ska anvindas (ofta Edifact), enligt vilken version, och nér
ska version uppdateras

* Vilka typer av meddelanden ska utbytas (t ex faktura)

* Vilken kommunikationsmetod ska anvéndas for Gverforingen

» Ska overforingen ske via ett VAN-foretag och i sa fall vilket

* Vilka krav stélls pa loggning

* Hur snabbt ska bekréftelse ske

* Alternativ metod for att 6verfora information om den ordinarie vigen inte fungerar.
Standardavtalen dr en utmérkt hjalp for parterna och sidnker kostnaderna bade genom

att man slipper dryga advokatkostnader vid en eventuell. Helt kan man inte ta standard-

avtalet utan det méste fyllas i med aktuella uppgifter. Det behdvs ocksé bilagor, t ex 1

form av dokumentation av de elektroniska meddelanden som ska overforas.

7.14 Utbildning och information

Nar datorer och programvaror ska ta 6ver rutiner for handel av varor och tjanster, skapas
nya kunskapsbehov. En bred satsning pa utbildning krévs for att en verksamheten ska
kunna utnyttja tekniken till positiva fordndringar och inte landa i1 enkelspérig automati-
sering.

Trots att insikten dr stor om att elektronisk affarskommunikation handlar mer om
verksamhets- och affarsutveckling, s& ligger EDI-fragorna till stor del pd datateknikernas
bord. Istéllet &r det minga grupper inom ett foretag som behover hoja kunskapsnivan
infor en EDI-satsning. Vissa personer ska ha ganska omfattande och bred utbildning,
medan det racker med en viss forstaelse for andra.

Hur gér man da tillvdga for att lyfta kompetensnivn? For det forsta finns en del
oppna kurser. De blandar i allmédnhet i malgruppen och vénder sig till bade tekniker och
linjefolk. For de som kommer att vara drivande i ett inforandeprojekt, oavsett om de ér
linjefolk eller datatekniker, dr detta acceptabelt. Teknikerna behover definitivt ha
forstaelse for de bakomliggande fragorna och verksamhetsfolket bor ha forstaelse for
teknikens mojligheter och begrinsningar.

Samtidigt maste vissa fa mer specialistinriktad utbildning. Inte minst de som ska ta
hand om drift och anpassningar i system. Dar dr det programvaruleverantoren som ska
kunna tillhandahélla ritt utbildning.

Ett av de viktigaste kunskapskraven 1 ett EDI-projekt dr Edifact-standarden, dér det
giller dr att formedla en insikt i vad standarden innehéller i form av standardmeddelanden
for olika informationsfloden, samt hur man pa egen hand utifran Edifacts specifikationer
skapar en egen meddelandetillimpning. Personer pé foretaget, t ex sdljare och inkdpare,
maste kunna diskutera med kunder och leverantdrer om innehéllet 1 de elektroniska
meddelanden som ska skickas.

Litet eller stort foretag, utbildning ar en nyckelfraga 1 6vergangen till elektronisk
handel. Men precis som i s& manga andra sammanhang dr utbildningsresurserna knappa
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och tidsplanerna pressade. Ett litet foretag har kanske rad att skicka folk pa kurs, men
svérare att undvara dem ett par dagar 1 verksamheten. Det giller att ha ett 1angsiktigt
perspektiv och se utbildning som en investering som ratt hanterat kan ge strategiska
fordelar!

Men det handlar inte bara om utbildning utan &ven om information. For manga riacker
det med att ha forstéelse vad den nya tekniken som infors for med sig. I manga foretag
sprider det sig en oro eftersom man inser att elektronisk handel delvis handlar om
automatisering och dérfor tar bort arbetsuppgifter pa kontoren pa samma sétt som det
skett under manga ér pa verkstdderna. I sista dnden dr det inte sékert att det kravs farre
anstillda. Dels kan det vara svart att ta steget frn att ha potential att dndra rutiner till
att verkligen gora det, men framfor allt 4r anledningen att de foretag som satsar pa
elektronisk handel ofta expanderar genom att de blir mer konkurrenskraftiga, ndgot som 1
sig genererar fler arbetstillfdllen. Samtidigt ar det de trakiga rutindrendena som forsvinner.
Istdllet for att en inneséljare tar emot telefonorder kan order komma in automatiskt och
innesiljaren bli utesdljare och jobba pa ett mer kvalitativt och offensivt satt mot
kunderna.

I ett tidigt skede i projektet blir det darfor viktigt att foretagsledningen forklarar och
forsoker fa forstielse hos de anstillda att foretaget blir mer konkurrenskraftigt och att
det kan utvecklas nya och mer intressanta arbetsuppgifter. Annars finns risken att
stimningen blir negativ och personalen bromsar.

Satsar alla foretag pa elektronisk handel kan man tycka att det inte blir konkurrens-
fordelar ldngre. Men dr Sverige ett steg fore sina konkurrentldnder kan det innebara
konkurrenskraft for hela landet, vilket i sig leder till fler arbetstillfallen.

7.15 Kostnad och tid

Kostnaderna for att komma igdng med elektronisk affairskommunikation varierar mycket
beroende pé forutsittningar och behov. Det dyraste sittet att kommunicera aftérs-
meddelanden elektroniskt 4r EDI, men kan istéllet ge de storsta vinsterna. Det dr ocksé
EDI-kommunikation som krévs av allt fler stora foretag.

Att komma igang med andra metoder &n EDI kostar i allmdnhet mindre. Men ska
administrativa system anpassas med kontroller av ingdende order och mojlighet till
automatiska orderbekriftelser blir kostnaden i manga fall lika stor som EDI-kommu-
nikation. Att ddremot anvinda t ex EDA eller produktdatabaser for sina egna varu-
bestdllningar ar betydligt mindre kostsamt. I manga fall racker det med att ha en PC med
lite ledigt utrymme pa harddisken, ett vanligt telemodem och ett abonnemang i en
databas eller hos en Internetoperator. Den rorliga kostnaden dr ofta begransad till
telefonitaxan och ganska forsumbar.

Kostnad for EDI-system

Den storsta variationen beror pa hur vil det administrativa systemet dr forberett. Kravs
det stora forindringar kan kostnaderna rinna ivig snabbt. Ar det istillet firdigt att
koppla in ett EDI-system som en tilliggsmodul &r priset i de flesta fall mycket
overkomligt dven for ett litet foretag. De tva projekt (Pharos och Elektronisk handel, se
kapitel 7) som bedrivs under 1996 syftar till stor del till att pressa priserna och forenkla
for sma- och medelstora verksamheter att kommunicera elektroniskt.
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Priserna p& EDI-programvararor dr generellt pa vig ner. Framfor allt ndr leverantorerna
av administrativa system séljer EDI-system till sina programvaror blir det en riktig
prisrelation mellan de tva programvarorna. Annars kan det ibland hénda att for ett litet
foretag blir EDI-systemet dyrare dn det administrativa systemet. Aven om resultatet av
Pharos-projektet inte &r klart finns en klar tendens om att prisldget forandrats.

Kostnader for EDI-programvaror beror pé vilken datormiljé man ska satsa pa. Ett litet
foretags behov innebér ofta att ett PC-system inforskaffas. det kostar fran nagra tusen
och uppét till cirka 50.000 kronor. Det dyrare systemet innehéller oftast fler funktioner
och kan i méinga fall vara virt den hogre kostnaden. Efter ett par ar kanske mellan-
skillnaden &r betald ménga ganger om. For foretag som redan har installationer av Unix
eller AS400 kan den datormiljon bli ett naturligt val aven for EDI-systemet. Priset 6kar
da och variationen ir stor dven hér. Spannet borjar vid cirka 60.000 kronor och gér dnda
upp till 150.000 kronor for storre AS400-datorer. Det hogre priset giller framfor allt i
AS400-milj6 dér priset ofta (men inte alltid) dr beroende pé hur stor dator som anvinds.
Andra leverantorer tar mer betalt beroende pa hur ménga man kommunicerar med.
Kopplingen ér rimlig pé ett sétt, ju mer man anvénder programvaran desto mer nytta
tillfor den, men & andra sidan ar det svart att uppskatta i ett initialt skede hur médnga man
kommer att kommunicera med vilket gor att kostnaden kan springa ivég.

En ny variant av prisséttning som borjar dyka upp ér att anvindaren betalar for hur
manga meddelanden som anvinds. Varje meddelande kostar cirka 5-6.000 kronor, och for
en normal anvindning med cirka fem meddelanden som t ex order, faktura, leverans-
avisering, prislista och transportbokning skulle kostnaden blir cirka 25.000 kronor.

Systemen skiljer sig ocksa &t vad giller arbetsinsats for att ligga in nya parter och nya
meddelanden. Nya parter brukar vara mycket enkelt att lagga upp 1 systemet och ska
kunna goras av en anvéindare utan storre datakunskap. Daremot dr det i manga system
besvirligt att lagga upp nya meddelanden och varianter av meddelanden. En del
leverantorer séljer sd kallade forsystem for att forenkla detta. For mellan 5 och 15.000
kronor fas moduler med meddelanden som passar for olika branscher, t ex handel,
transport, tull och betalningar. Fordelen ar att det blir véldigt enkelt att ldgga upp nya
meddelanden, men det ska jimforas med kostnaden att gora det utan ett sddant
forsystem. Vilket som passar bést ér olika for olika programvaror och beror dven pa
anvindarnas datamognad.

En tillkommande kostnad &r programvaruunderhall som inte ska ligga 6ver 10%.

Kommunikationsprogramvara

Aven for kommunikationsprogramvara varierar priserna betéinkligt. Det vanligaste
protokollet idag dr oftp vilket kan fs for cirka 5.000 kronor som l4gst, men som ofta
kostar dnda upp till 20.000 dven f6r PC-milj6. I Unix ligger priserna pa 20.000 medan
AS400-milj6 utmirker sig med dnda upp till 50.000 kronor.

Det som kommer mer och mer for sma foretag dr X.400-protokollet P7 som endast
kostar hogst ett par tusenlappar. D4 tillkommer en abonnemangskostnad om cirka
tusenlappen per ar. For X.400 och X.435-protokoll som fridmst anvinds av storre
foretag drar kostnaden ivédg och priserna borjar vid 20.000 kronor.

Aven kommunikationsprogramvaran brukar betinga en underhallskostnad om cirka
10% av inkopspriset.
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Internt och externt arbete

Att installera programvarorna, sétta upp en driftmiljo och testa att allt fungerar brukar ta
ett par dagar. Véljer man att gora det sjalv kommer det att ta langre tid. Istdllet bor egna
personalen vara med och léra sig s att kunskap overfors fran programvaruleverantdren
till den egna personalen.

Om ett administrativt system ska anpassas (t ex ett order- lager och fakturerings-
system) for att klara elektronisk affarskommunikation kan kostnaden ligga pa allt mellan
10.000 till 100.000 kronor. System pa storre foretag kan bli &nda dyrare att anpassa.

Projektarbetet tar ocksé viss tid, hur mycket dr dock svért att sdga generellt. Det kan
goras mer eller mindre omfattande, det beror pa hur pass erfaren bade det egna foretaget
och motparten &r, och naturligtvis pa om det anlitas externa resurser eller inte. En
specialist pé elektronisk affirskommunikation kan vara vil vérd sitt arvode for att man
ska hamna ritt fran borjan. De flesta foretag har redan sina “huskonsulter” for att skota
om datorsystemen och ofta har de en begrdnsad kunskap och erfarenhet. Pé sikt bor
emellertid den vanliga konsulten med kdnnedom om verksamheten ta 6ver dven arbetet
som har med informationsdverforing att gora.

Varierande tid

Att komma igédng med elektronisk affarskommunikation tar véldigt varierande tid. Tegnér
& Son i exemplet ovan kom igang pa sex veckor vilket dr ovanligt kort tid. De hade stod
frén sin kund, Systembolaget, vilket underléttade. Dessutom anstélldes en person med
sarskilt ansvar for att etablera 16sningen.

Séakert finns det foretag som kommit igadng &nda snabbare, finns en fardig 10sning till
det administrativa system som redan anvénds kan man vara igdng inom ndgra veckor.
Mer vanligt 4r dnda att det tar ldngre tid. Ett ir 4r inget ovanligt och ibland kan det ta
and4 langre tid. Anledningen &r da ofta att nagon forutsittning inte finns eller att
ekonomiska medel saknas, vilket leder till att projektet blir stillastdende.

7.16 Fallor och fel

Elektronisk affarskommunikation 4r 1 grund och botten ett nytt sitt att gora afférer. Vad
kan vara ett viktigare omrade for foretagsledningen. Darfor maste projektetsanktioneras
i ledningsgruppen och pa ett litet foretag ar det ofta lampligt att VD sjdlv agerar
projektledare. Finns forstaelse for vad tekniken kan innebédra i form av verksamhets-
fordelar blir det ocksa léttare att acceptera de initiala kostnaderna. Delegeras projektet
till att bli ett datatekniskt projekt blir 16sningen ofta inte bra och i lingden dyrare.

Nasta fraga blir att bestimma sig for om man ska satsa pd automatisering eller
forindring. Visst bor man satsa pa forandring, men for ménga ar det lampligt att ta det
stegvis. Kanske dr det lattare for ett mindre foretag, trots avsaknad av experter och
resurser, att dndra séttet som verksamheten ar organiserad. Man ska dock vara medveten
om att projektet ofta drar ut pa tiden, eller t o m misslyckas ndr man gor stora
fordndringar. Att satsa pa "lagom” mycket fordndring gor att man snabbt och sikert
etablerar en bas att bygga vidare fran.

Elektronisk affirskommunikation dr ingen isolerad foreteelse, det ska kombineras
med forandringar 1 hur verksamheten bedrivs. T ex att ga fran lagerstyrd till kundorder-
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styrd produktion. Ofta bor elektronisk affirskommunikation kombineras med infoérandet
av annan teknik, t ex streckkoder. Se det inte som en isolerad teknisk foreteelse.

Det gér inte att infora elektronisk handel generellt utan det géiller attvdélja och
prioritera anvindningsomrdde. Borja med kunder eller leverantorer beroende pé
individuella forhéllanden. Forsok att fa borja dir den storsta potentialen till vinst finns
eller med de foretag som redan har erfarenhet.

Se inforandet av elektronisk affirskommunikation som en stegvis forindring. Nir
projektet dr klart finns en struktur att bygga vidare pa for att ytterligare forfina
affarsprocesserna.

Alla ska kunna uppnad fordelar, dven leverantorerna. Exemplet med Systembolaget
som delar med sig av vinsten med elektronisk fakturering genom att betala en vecka
tidigare dr bra. Alla blir positiva och Systembolaget kommer sjdlva att tjana pa sin
instéllning.

Elektronisk handel dr inte bara EDI. For att nd manga kunder och leverantorer krivs
ofta anvindning av olika metoder for elektronisk affirskommunikation.

En vanlig anledning till att projekt blir misslyckade eller drar ut pa tiden &r att
foretaget inte frigjort tid for de som ska arbeta i projektet. 1 ett litet foretag ar det svart
att tillsédtta en heltidsanstélld projektledare, men att frigora viss tid under en period
kommer att ge storre mdjlighet till framgang.

En mycket uppenbar svarighet med elektronisk affirskommunikation ar att man ar
tva. Viilj helst ett pilotforetag med erfarenhet, risken finns annars att det viktiga
pilotprojektet blir férsenat.

Aven i sméa foretag bor det inte vara for mdanga inblandade internt. Lat ett fatal
personer skota projektet. Samtidigt kommer elektronisk affarskommunikation att beréra
de flesta i foretaget, allt frdn personalen i verkstaden till dataansvariga och revisorn. Lat
de som framst kommer att bli berorda fa ta del av projektet och ha synpunkter pd dess
innehall och inriktning.

Inte minst viktig dr att fa acceptans fran de som dr direkt berorda. Ska kundorder
komma in automatiskt i fortsdttningen &r det viktig att sidljarna har acceptans for
nyordningen.

Inférandet av elektronisk affirskommunikation leder ofta till fordndringar i organisa-
tionen och ibland till att personal fristills. Se till att hdlla alla informerade om mdlen
med projektet, annars sprids ofta en dalig stimning pa foretaget.

Elektronisk affarskommunikation innebdr ett nytt sitt att arbeta. For att lyckas krévs
kompetenshdjning, och framfor allt av folk i verksamheten.

Ska foretaget ha egen kompetens eller ej inom omradet? Aven om expertis hyrs in
behdvs en bra baskunskap hos manga, inte minst de som triffar kunder och leverantorer.

Redan 1 ett tidigt skede &r det viktigt att fa en dialog med nyckelpartner for att
utforma nya rutiner och teknik pé ett sitt som passar och accepteras av de flesta
kunderna och leverantorerna. Man kan inte prata med alla, men varfor inte hdlla évriga
informerade brevledes, lata séljare respektive inkdpare informera om vad som pagér vid
sina traffar med olika kontaktpersoner.

Forsok inte uppfinna hjulet igen! Anvind standardsystem och vélj de 16sningar,
standarder och branschpraxis som finns, annars kommer tidsplanerna att spricka.
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En vanlig kélla till tidsforseningar ar Edifact-standarden. Se till att vélja tillimpningar
av meddelanden som inte bara dr standard, utan dven ar branschpraxis.

Det kan vara svdrt att dimensionera den tekniska losningen. Ta dérfor lite marginal.
Elektronisk affarskommunikation lar inte forsvinna som foreteelse, och det blir dyrt att
byta teknisk 16sning efter ett par ar.

Vikten av att integrera det befintliga informationssystemet har papekats tidigare. Borja
alltid byggandet av en teknisk milj6 med att undersoka mdéjligheterna i det
administrativa systemet.

Terminologi villar ofta problem vid elektroniskt informationsutbyte. Dels genom att
termerna 1 standardmeddelandena misstolkas, och dels genom att siljare och kopare ofta
anvénder olika termer for samma sak. Sékerstdll darfor att de termer som meddelandena
innehéller inte misstolkas.
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Bilagor

Bilaga1 Ordlista

ADMD

ANSI X12
Applikation
Asymetrisk
Autenticitet
BBS
Brevlada

CEN

Administration Management Domain. Tjénst fran teleoperatorer for utbyte av X.400-
meddelanden.

Den i Nordamerika dominerande EDI-standarden.

Informationssystem, t ex for order, lager och fakturering eller ekonomi.
Krypteringsmetod som bygger péa en hemlig och en algoritm publik nyckel.

En person- och meddelandeavhéngig signatur for att uppna édkthet i en dverforing.
Bulletin Board System. Elektronisk anslagstavla och konferenssystem.

Elektronisk brevlada hos tredje part (VAN) for att hdimta och ldmna elektroniska
meddelanden.

Comité Européen de Normalisation. Den europeiska standardiseringskommitten.

Clearing house Forutom traditionella VAN-tjénster erbjuds verksamhetsanknutna mervardestjanster

DAKOM
Dataelement

Datafil
Datapak
Datel
DES

Digital signatur
EAN
EANCOM
EDA

EDIFACT

EDIT

EFT

EH
Elektronisk
Handel
Elektronisk
signatur
FTP

IA
Interaktiv EDI
Interchange
agreement
ISO

ITS
ITU

Komposit
Kuvalificerare

MAC

MD
Meddelande
Meddelandetyp

OFTP

som bearbetning av innehallet i meddelanden.

Tidigt svenskt EDI-format for handel.

Enhet av data for vilken identifikation, beskrivning och representation av virde
specificerats.

En méngd av sammanhingande poster som behandlas som en enhet.

Telias X.25-tjénst.

Telias telefonitjanst.

Data Encryption Standrad. Symmetrisk algoritm for att ge ett meddelande
dkthetsbevis.

Omvandling av ett meddelande for att astadkomma sékerhetsfunktioner.
European Article Numbering Association. Standardisererar streckkoder.

EAN:s tillimpning av EDIFACT-meddelanden for handelsomréadet.

Electronic Data Interchange. Elektronisk meddelandeutvixling av strukturerad
information, direkt mellan applikationer, enligt ett standardiserat format.
Electronic Data Interchange For Administration, Commerce and Transport. Det av
FN administrerade projektet for elektronisk 6verforing av information, bestdende av
en samling regelverk och periodvis utkommande kataloger med meddelanden.
Svensk anpassning av EANCOM, utgiven av EAN Sverige.

Electronic Funds Transfer, dvs elektronisk overforing av finansiella transaktioner.
Elektronisk handel

Metoder for att elektroniskt och via telekommunikationer 6verfora data mellan
tva datorsystem.

Elektronisk signatur som utfors elektroniskt och som minst uppfyller

den manuella namnteckningens funktioner.

File Transfer Protocol. Filoverforingsprotokoll.

Se Interchange Agreement.

EDI i realtid.

Avtal for parters ansvarsfordelning i samband med elektroniskt handelsutbyte.
International Standards Organisation, dvs internationella
standardiseringsorganisationen.

Informationsteknikstandardiseringen, del av SIS.

International Telecommunication Union. Internationella teleunionen. Ger ut t ex
X.25 och X.400-standarderna.

Se sammansatta dataclement.

Dataelement vars vérde uttrycks som en kod vilken ger specifik mening till
funktionen av ett annat dataelement eller segment.

Message Authentication Code. Kryptografisk kontrollsumma.

Message Development Group. Meddelandeutvecklingsgrupp i Edifact.

En serie segment enligt en given ordning som inleds med en meddelandeingress och
avslutas med meddelandeslut.

En identifierad och strukturerad méngd av dataclement enl. kraven for en viss
transaktionstyp, t ex faktura.

Odette File Transfer Protocol. Odettes filoverforingsprotokoll for EDI.
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On-line
Open EDI
OSI-modellen

P2
PEDI
PEG

PIN-kod
RSA

Sammansatta
dataelement
Segment

SIS
SIS-ITS
SWECOM

SWEPRO
Syntax
TED
UN/ECE

UN/ECE WP 4

Direktanslutning till annan parts datasystem, dven kallat EDA.

Oppen EDI, oberoende av tid, bransch, IT-system och datatyp.

Open System Interconnection. Referensmodell fo6r datakommunikation i dppna
system.

Protokoll inom X.400.

Se X.435.

Pan European user Group. Ett av EDIFACT erként anvéndarprojekt med aktiviteter i
ett flertal europeiska lander.

Personal Identification Number. Personlig kod for att identifiera en individ.

En algoritm som anvénds for kryptering och uppkallad efter sina uppfinnare; Rivest,
Shamir och Adleman.

Ett dataclement som bestar av tvé eller flera delelement.

Definierad och identifierad médngd av funktionellt beslédktade dataelement som
identifierats genom sina positioner i en given ordningsfoljd.
Standardiseringskommissionen i Sverige.

Se ITS.

En serie regelverk for elektronisk datautvéxling pé nationell grund for
transportomradet.

Swedish Trade Procedures Council. Handelsprocedurradet.

Beskrivning av strukturen hos satserna i ett sprak.

Tenders Electronic Daily. EU:s databas for att annonsera offentlig upphandling.
United Nation Ecconomic Commission for Europe. FN:s ekonomiska kommission
for Europa.

UN/ECE Working Party 4. Arbetsutskott inom ECE:s handelsenhet som arbetar
med forenkling av handelsprocedurer och som administrerar EDIFACT.

UN/EDIFACTSe EDIFACT

UNSM

UN/TDED

UN/TDID

VAN

VANS
WP 4
WwWw

X.25

X.28

X.400
X.400/X.435
X.500

United Nations Standard Message. Ett EDIFACT-meddelande som uppnétt status

tvé och dr en FN-rekommendation publicerad i UNTDID.

United Nations Trade Data Elements Directory. FN:s dataclementkatalog, bl a
EDIFACT:s godkiinda dataelement. Aven ISO 7372.

United Nations Trade Data Interchange Directory. Innehaller det samlade godkénda

materialet fran EDIFACT, dvs de olika regelverken och katalogerna.

Value Added Network. Nitoperatdr som &r leverantdr av mervérdestjénster.

Value Added Network Services. Mervérdestjénster.

Se UN/ECE WP.4

World Wide Web. Hypertextbaserat system for informationsoverforing pa Internet.

Telias paketformedlande datanét

Uppkoppling till X.25 via telenétet.

En standard for dverforing av elektroniska meddelanden.

En standard inom X.400-familjen for 6verforing av EDI-meddelanden.

En standard for elektroniska adresskataloger.
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Bilaga B Referenser

Nedan foljer en sammanstéllning av annan form av dokumentation, litteratur och
tidskrifter om elektronisk handel.

Bocker

Datorkommunikation i Distributionssystem. Licentiatavhandling av Odd Fredriksson,
Handelshogskolan 1 Stockholm, tel 08-736 90 00.

EDI, Lagen och Revisorn. Lindberg och Dykert, 1993, EDIS, tel: 08-793 90 06.

Elektroniska affarer, att infora och anvdanda EDI. Fredholm, 1995, bestilles fran EDIS,
tel: 08-793 90 06.

Fran EDI till TEDI (fokus sékerhet). Ekebrink, 1991, DF Forlag, tel 08-6520720.

Andra publikationer

EDIS Tidning. Facktidskrift for EDI. EDIS tel: 08-793 90 06.

Edifact:s kataloger. EDIS, tel: 08-793 90 06.

Edifact:s syntaxregler SS-ISO9735. SIS, tel 08-613 53 50.

Fran SWEPRO/Kommerskollegium, telefon 08-791 05 00, kan bestéllas annan
EDIFACT-dokumentation. De &ven SWEPRO:s hemsida pé Internet.

Serec, SWEPRO:s informationsdatabas om EDI och Edifact. Abonnemang kan
bestillas utan kostnad. Tel: 08-791 05 00.

TELDOK-rapporter inom omradet elektronisk affairskommunikation.

Tel: 08-23 00 00.

Rapport 56 — EDI {or miljarder.

Rapport 57 — Framgangsrik anvindning av IT inom distribution.

Rapport 59 — Att anvdnda Odette pa ritt sitt.

Rapport 64 — Trimmade transporter.

Rapport 79 — Frakter med elektronisk asfalt.

Internet-adresser
Hir foljer ett litet smakprov pa web-sidor av intresse. Adresserna var aktuella i mars
1996.

http://www.ajour.se Anbudsjournalens hemsida ger en inblick 1 vilka offentliga
upphandlingar som dr pd gédng inom EU.

http://www.api.se Allmén Produkt Information ger d4ven de en inbick i EU:s offentliga
upphandlingar.

http.//www.pwr.com/ediworld/ Amerikansk EDI-tidskrift som ladgger ut delar av
tidningen pé Internet.

http://www.premenos.com Aven om detta tillhdr ett kommersiellt foretag och
innehaller reklam om deras produkter och tjanster finns det &ven mycket av
allménintresse, bl a omfattande listning av referenser och informationskallor pa Internet.

http://www.swepro.kommers.se/swepro Det svenska handelsprocedurrddet Swepro
har lagt upp information om handelsprocedurer och Edifact-standarden. Hérifran finns
lankar till andra informationsdatabaser.

http://www.itu.ch/itudoc/un/edicore.html 11TU:s (International Telecommunication
Union) databas finns Edifacts standardkataloger publicerade.
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http://www.ecworld.org/ Electronic Commerce World Institute som &r en
forskningsorganisation i Kanada for elektronisk handel och EDI.

http://www.sunet.se Sveriges Universitetsnits register dver alla svenska websidor
sorterad efter amnesomréde.

http://www.sol.no Scandinavia Online som &r ett norskt marknadstorg dér varor bjuds
ut for bestéllning. Under 1996 kommer ett svenskt torg.

http://www.itl.net/BarclaySquare/ Brittiskt marknadstorg dir varor bjuds ut for
bestillning.

http://'www.passagen.se Borjan till ett marknadstorg. Idag (9603) har torget inte
etablerats for handel.

http://www.postnet.se Plats for ett marknadstorg som kommer att etableras under
1996.

http://www.bfi.ad.se/stortele/ Stortelekatalogen.

http.//www.yahoo.com Lir vara vérldens mest besokta web. Har ett mycket
omfattande sokregister.

http.//'www.webcentre.com Detta ar ett “web-hotell” dar foretag kan lagga upp egna
hemsidor utan kostnad.

http://'www.newsstand.com Hér finns lankar till olika tidningars nyhetssidor.

Dessutom finns ett antal nyhetsgrupper som behandlar elektronisk handel och EDI. Ett
exempel dr EDI-L som &r en allmén diskussionsgrupp om EDI. Det vgar att prenumerera
pa en nyhetsgrupp vilket innebér att man far samtliga inldgg som gors 1 en nyhets-
gruppen. En uppenbar nackdel ér att det for vissa grupper blir vildigt ménga inldgg som
blandas med andra e-post-meddelanden. Ett for manga mer intressant alternativ &r att
koppla upp sig mer oregelbundet, nir tid finnes, for att titta igenom vilka inldgg som
gjorts. Det dr ett mer bekvamt sétt att fokja debatten. I Premenos web
(http://www.premenos.com/resources/internet/lists/lists.html) finns lankar till alla
nyhetsgrupper inom EDI-omrédet.
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Bilaga C Kontakter

Organisationer
Dessa organisationer arbetar inom omradet elektronisk affirskommunikation och kan
ofta ge information, dokumentation och vigledning for ett visst omrade eller bransch.

EAN Sverige. Arbetar med streckkoder och Edifact-meddelanden for handelsomradet.
Ger ut anvisningar for Edifact-meddelanden for sitt omrade. Tel: 08-698 30 40

EDI-Bygg. Entreprendrer, installatorer och tillverkare inom byggsektorn. Ger ut
anvisningar for Edifact-meddelanden for sitt omrade. Tel: 08-734 50 00

EDI Center Odette. Fordons- och verkstadsindustrin. Ger ut anvisningar for Edifact-
meddelanden for sitt omrade. Tel: 08-782 09 49.

EDIFACT Transport. Ger ut anvisningar for Edifact-meddelanden for sitt omrade.
Tel: 08-668 08 65.

EDIS — EDI-foreningen i Sverige. Anvandarforening for foretag och forvaltningar som
ar engagerade inom EDI. Telefon 08-793 90 06.

EDIPAP. Pappers- och massaindustrin. Ger ut anvisningar for Edifact-meddelanden
for sitt omrdde. ¢/o STORA Inkép & Transport. Tel: 023-80 000

Elektronisk handel. Projekt for att samordna anvindning av elektronisk handel pa
kommuner, landsting och myndigheter. Ger ut anvdndarhandbdcker. c¢/o Statskontoret.
Tel: 08-454 47 00.

EMEDI — HSS/SPRI. Hilso- och sjukvirdsomrédet. Ger ut anvisningar for Edifact-
meddelanden for sitt omrade. Tel: 08-702 47 61.

SITO. Sveriges IT-leverantdrers organisation.

SWEDIFACT Finans. Bankerna och giroinstituten. Ger ut anvisningar for Edifact-
meddelanden for sitt omrdde. Tel: 08-453 44 38

Swebizz. Férening med mal att stimulera handeln pé Internet. Tel: 08-405 34 66.

SWEPRO/Kommerskollegium, telefon 08-791 05 00, kan bestéllas Edifact-
dokumentation. SWEPRO har dven en hemsida pa Internet och en databas kallad Serec.

Tulldata (TDS). Ger ut anvisningar for Edifact-meddelanden for sitt omrade. 0920-
753 00.

Utbildningar
Edifact Transport. EDI och Edifact. Tel: 08-668 08 65
Emeda Information. EDI och Edifact. Tel: 08-466 99 60
Frontec. EDI och Edifact. Tel: 08-470 22 00
PostNet. Elektronisk Handel. Tel: 08-402 66 37
STF. EDI. 08-613 82 00
Centrum for Livslangt Larande, C3L. Tel: 08-742 99 92

Leverantorer i Pharos-projektet

Foljande programvaruleverantorer har administrativa system av olika slag. Gemensamt

for dem é&r att de inom ramarna for Pharos-projektet anpassas for att klara EDI-

kommunikation och att de ska passa malgruppen smé- och medelstora foretag.
Beslutsmodeller (Nacka) med produkten Scala som éar ett system med funktioner for

order, lager, fakturering, materialstyrning och ekonomi.
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EdiCom (Malmo) och PostNet (Stockholm) med produkten eTransport, Cesex och
Cesim, som dr system for transportadministration samt export- respektive import-
hantering.

Eloge (Vixj6) med produkten Eloge som ér ett system for transportadministration
med fardiga kopplingar till olika administrativa system.

Hogia System (Stenungssund) med produkten Hogia Art som é&r ett system med
funktioner for order, lager, fakturering och ekonomi.

IFS Industrial and Financial Systems (Linkdping) med produkten IFS Applications —
ett system med funktioner for order, lager, fakturering, materialstyrning och ekonomi.

Intentia (Linkdping) med produkten Movex som &r ett system med funktioner for
order, lager, fakturering, materialstyrning och ekonomi.

Microcraft (Boras) med produkten Garp som é&r ett system med funktioner for order,
lager, fakturering, materialstyrning och ekonomi.

Monitor Industriutveckling (Hudiksvall) med produkten Monitor som ér ett system
med funktioner for order, lager, fakturering, materialstyrning och ekonomi.

Softwind data (Véxjo) med produkten ES4-Mistral som &r ett system med funktioner
for order, lager, fakturering, materialstyrning och ekonomi.

Tyringekonsult (Tyringe) som leder ett konsortie dir IBS (Stockholm) och Styr
System (Karlskrona) ingar. Produkten EdiFRAKT integreras med de administrativa
systemen ASW, STYR/400 och SAG/2000.

Programvaruleverantorer
Leverantorer av EDI-programvara som kan passa for sma- och medelstora foretag.
Domino, Stockholm
EdiCom, Malmo
EDIMatrix, Stockholm
Frontec AMT, Solna
General Electric Information Services, Stockholm
IBM/Responsor, Stockholm
Partner Link, Stockholm
Printcard EDI, Nacka
Strélfors, Goteborg
Tyringekonsult, Tyringe
WM-data, Stockholm

VAN:-leverantorer
Nitverksoperatorer som levererar mervérdestjanster for elektronisk affarskommu-
nikation.
Celsius, Stockholm
General Electric Information Services, Stockholm
IBM, Stockholm
Postnet, Stockholm
Responsor, Eskilstuna
Sema Group, Solna
Transpac, Stockholm
WM-data, Stockholm
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TELDOKSs Sverigeprogram

TELDOKSs Sverigeprogram vinder sig med sina rapporter till mindre foretag och mindre
kommuner i Sverige som ir anvindare av teleanknutna informationssystem. Aven relativt
sjalvstindiga mindre enheter 1 decentraliserade eller diversifierade storre foretag eller kommuner
bor ha glidje av Sverige programmets rapporter.

Dirtill sprids Sverigeprogrammets rapporter till TELDOXKSs ordinarie lisekrets pa ca 5.000
kvalificerade ldsare. TELDOK sponsrar dven seminarier etc som utnyttjar Sverigeprogrammets
rapporter.

Sverigeprogrammet har inletts 1993 med en Call for Ideas och 1994 med en Call for
Proposals. Programmet beriknas paga 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 teleanknutna informationssystem kan identifieras och kinnas igen redan idag. Tidig an-
vindning av framtida goda 16sningar finns att studera hos vissa foretag och andra organisationer 1
Sverige och 1 utlandet. Mianga foretag och kommuner kan forbittra sig sjalva genom att studera
positiva forebilder och lira sig av detta.

TELDOK vill belysa en framtida (2-5 ar frin nu) framgingsrik anvindning av teleanknutna
informationssystem genom att lyfta fram goda praktikfall 1 dagens verklighet och behandla de
mojligheter till eftektivitet, 16nsamhet och tillvixt som de ar uttryck f6r. Sambandet med den
FoU, standardisering, normbildning, etc som bedrivs och den infrastruktur (ultrastruktur) som
tillskapas bor ocksd visas upp.

I programmet ir vi inriktade pa tva speciella malgruppers behov av ridgivning och stéd: de
smi och medelstora foretagen 1 Sverige och de smad och medelstora kommunernas behov. Det 4r
hos dessa som den svenska tillvixten och samhillsekonomin avgors.

Med den dramatik som utmirker manga foretags och kommuners livsbetingelser vill
TELDOK speciellt belysa foretag och kommuner som “lyfter sig i hiret” — bl a 6kad
produktivitet eller 6kade affirs- och tjinstemdjligheter — genom att anvinda teleanknutna
informationssystem. Sverigeprogrammet handlar alltsi om foretag och kommuner som lyckas
bra i Sverige — med eller utan en internationell eller europeisk verksamhet.

Behov och méjligheter for mindre foretag

Tillvaxtforetagen 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 tillvixtféretagen anvinder
IT/telekom och vilka rid som kan ges till andra foretag.

TELDOKSs fadder har varit 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 fran 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.

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

Lar vid din last
Mats Utbult

... har skrivit TELDOK Rapport 103 om Lir vid din list. Rapporten handlar om lirande
pa arbetsplatsen med stod av IT/telekom, inriktat pd mindre foretag och mindre kommuner.
Rapporten behandlar siledes bl a det som kallas distansutbildning, distansinlirning, distans-
konsultation samt om IT-/telekom-stStt inlirningsmaterial.

TELDOKSs fadder har varit Peter Magnusson, tel 08-790 51 53, fax 08-21 32 82.
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Resurssnal logistik med stod av IT-/teleanviandning
Magnus Swahn, ASG Transport Development

...skriver en minirapport om Resurssndl logistik med stod av IT-/teleanvindning. Rapporten
kommer att £6lja upp de rapporter som TELDOK p4 senare dr gett ut om anvindning av
IT/telekom i transporter samt annat publicerat material.

TELDOKSs fadder dar Goran 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
dagligvaruhandel.

TELDOKSs fadder har varit P G Holmlov, tel 08-713 60 08, fax 08-713 35 88, e-post:
pg_holmlov@ft.se.

Nyttan av elektronisk affairskommunikation for smaforetag
Peter Fredholm

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

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

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

... skriver en rapport om en 5—8-drsvision for Sverige inriktad pa nya IT-tillimpningar i den
framvixande infrastrukturen for informationshantering. I rapporten avses “hogpotentiella
tillimpningsomraden” beskrivas, bide vad som hinder 1 resp tillimpning/bransch och de
mojligheter till IT/telekomanvindning som forvintas.

Rapporten beaktar bl a IT-kommissionens rapport ”Informationsteknologin — Vingar it
minniskans formdga” frin augusti 1994 samt EUs s k Bangemann-rap port "Europe and the
global information society” frin juni 1994, liksom Europa-kommissionens uppfoljningsplan frin
juli 1994.

TELDOKSs 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 I'T-foretag i Sverige for nya och bittre
affirer. Rapporten kommer att beskriva framgingsrik samverkan som baseras pa
IT/teleanvindning.

Rapporten ger basuppgifter om Europas resp. Sveriges [T-branscher men har sin tyngdpunkt
pd de 46 praktikfall dir mindre IT-foretag 1 Sverige samverkar for bittre “business”.

[ rapporten ges rad till mindre IT-foretag (ev. via de konsulter etc. som direkt stodjer mindre
foretag). Fallgropar och lyckade mojligheter tas upp. Aven andra milgrupper 4n mindre IT-
foretag bedoms vilja lisa rapporten.

TELDOKSs 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 mdjligheter for mindre kommuner

Omsorg med IT pa ildre da’r
Karl-Erik Andersson, Svenska Kommunférbundet, och Leif Ortman, Direct Concept AB

... har skrivit TELDOK Rapport 102 om Omsorg med IT pd dldre da’r.

[ Sverigeprogrammets rapporter finns normalt faktiska framitsyftande exempel pa IT-
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 pa behov 1 mindre kommuner 1 s6dra Sverige. Anvindare,
specialister och beslutsfattare frin dessa kommuner har medverkat vid arbetsseminarier.

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

Kommunala IT-16sningar for demokrati, samhillsservice och kunskap
Carl-Oije Segerlund, Segeria HB

.. skriver en rapport om "Kommunala IT-16sningar f6r demokrati, samhillsservice och
kunskap”. Rapporten kommer inte att fokuseras speciellt pi Medborgarkontor, som tas upp 1 sd
manga sammanhang, utan pa [T-16sningar for individens kontakter med kommunal verksamhet.
Vi forsoker att bredda perspektivet.

Rapporten behandlar bl a forvaltningarnas externadministrativa service och stdd med IT samt
speglar anvindningen av IT i skolornas undervisning.

Syftet dr att bidra till att fokus 1 I'T-utvecklingen inom offentlig sektor (framfor allt
kommunerna) forskjuts fran att ha ett internt till att f3 ett externt perspektiv.

Danska erfarenheter kommer att foljas upp, dels eftersom de ir intressanta, dels eftersom
TELDOK redan har gett ut tvd Rapporter och en Planerings-PM om IT 1 danska kommuner
under 1992-93.

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

Behov och maojligheter for de anstillda

20 sekunder till jobbet
Lennart Forsebdck , Nykdpings kommun

... har skrivit TELDOK Rapport 101 om 720 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 anstillda minniskors liv och arbete dir de har en
betydande flexibilitet.

I rapporten beskrivs daven EU-arbetet pd omradet “teleworking”. Rapporten avslutas med
analyser av utvecklingen och goda rad till hugade hemarbetare som vill ha nira till jobbet.

TELDOKSs 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 fran 1991 och senare kan bestdllas gratis i enstaka exemplar fran Direkt-
Svar, 08-23 00 00 (Gppet 8—23 alla dagar) eller fran Order_TELDOK@Jfr.se. Ange rapportnummer for
sdker leverans!

Den som i _fortsdttningen dnskar erhalla skrifter frin TELDOK far automatiskt och gratis alla
TELDOK Rapport och alla TELDOK-Info. Anmadl i sa fall detta, liksom ev adressiandringar 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 slutsatser, 1 efterhand, av observationer vi gjort under en rad besok
till olika linder pa studieresor som arrangerats av TELDOK.” Uppticker bland annat nigra
dterkommande, “eviga” frigor, sisom: Problemet att virdera ITs effekter; Problemet att sprida
lyckade (eller dtminstone:) 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 4r av dem och hur
beroende de ir av information och informationsteknik (IT) — en del vore otinkbara utan IT!
Marknaderna — ibland kallas de ”marknaden” — behdvs och deras betydelse kommer bara att dka.
Informationen pa marknaderna — ”en idé om dagen!”— formedlas inte bara genom allt fler, allt
dyrare och alltmer komplexa informations- och affirssystem; i framtiden blir ocksi personliga
kontakter paradoxalt nog dnnu viktigare.

TELDOK Rapport 103

Lar vid din last

av Mats Utbult

En serie djupintervjuer med pionjirer och praktiker inom distansutbildning dir senast tillgingliga
dator- och teleteknik utnyttjas, dir tekniken 1 sjilva verket ofta framforallt 4r program, bade 1
meningen sidana som styr tekniken och sidana som direkt paverkar den uppliggning och det
innehall som betingar sjilva undervisningen. Utbildningssituationerna kan beskrivas som brev-
kurser; som forlingda klassrum eller som levande bocker.

TELDOK Rapport 102

Omsorg med IT pa dldre da’r

Karl-Erik Andersson & Leif Ortman

Alltfor ofta har det visat sig inte bara poingldst utan t o m forodande att infora [T 1 existerande
organisationer och arbetsformer, ett resultat som lett till fokus pa en nyutvecklad metod
“processen 1 fokus”, business process reengineering eller BPR, dir man 1 stillet borjar med att
genomlysa vilka arbetsprocesser som utfors for att nd visa effekter och mal — arbetsprocesser i
stallet for organisatoriska enheter hamnar i fokus. Personal inom fyra kommuner har hir deltagit 1
arbetsseminarier och bidragit med sin djupa praktiska kunskap frin ildreomsorgen for att
identifiera och beskriva processer och sedan forbittra dessa. Om man borjar med de tekniska
mojligheterna utvecklas efter hand ocksd en rad krav som skall stillas pd IT.

TELDOK Rapport 101

20 sekunder till jobbet. Distansarbete fran bostaden

Lennart Forsebadck , Nykdépings kommun

Rapporten behandlar I'T-/telestott arbete som gor att enskilda arbetstagare kan arbeta en hygglig
del av arbetsveckan 1 den egna bostaden. Rapporten avslutas med analyser av utvecklingen och
goda rad till hugade hemarbetare som vill ha nira till jobbet.
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TELDOK Rapport 100

IT i skolan

av Lars Bolander

En allsidig och djupgdende 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 ocksd med.

TELDOK Rapport 99

Den grafiska branschens utveckling mot digital kommunikation. Exempel
och synpunkter fran 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 4r tryckerier utan ocksa till exempel foretag som erbjuder digitala bilder.
Innehillet handlar alltsi om behandling av svil bilder som text samt naturligtvis om hur dessa
bearbetas och hanteras liksom om kommunikation, specifikt ISDN.

TELDOK Rapport 98

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

av Goran Asplund

Beskriver och soker analysera forfattarens erfarenheter frin fyra fall av datakommunikations-

system med ambitioner till bred spridning. Bland dessa ir franska Minitel som tjanat som forebild
tor Telebild och TeleGuide. Det fjirde fallet ar Trans Net.

TELDOK Rapport 97

Vaga Vara Visiondar. Om att anvinda videokonferenser idag och imorgon
av Tiina Ladrd

En savil teknisk som marknadsinriktad rapport om videomoten, bl a om standardisering,
utvecklingstrender 1 stort, dvs vad giller anvindningen och vad giller "bordssystem". Vidare
beskrivs vilka som driver pi — bl a leverantdrer, EU, nitoperatorer. Ett sarskilt kapitel handlar
om utbildning via video. llustrerad.

TELDOK Rapport 96

Sett och Hort via bildkommunikation — anvandningsomraden och
erfarenheter

av Susanne Johansson och Susanne Stenbacka

Beskrivning av bildkommunikation inom tre foretag, fem utbildningsanstalter, 1 ett par fall av
forskning och teknikspridning samt tre olika ”sambhillsprojekt”. Erfarenheterna sammanfattas och
tekniken beskrivs 6versiktligt. Det finns dven en kort framskrivning 6r omriden som ritts-
visende, forsakringsbolag, 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 “tillvixtforetag” definierade som sidana som
vixer med mer dn 20 procent ivolym per ir 1 minst fem ar anvinder teleanknutna informations-
system, dels en serie telefonintervjuer med trettio foretag i samma kategori.

TELDOK Rapport 94

Myter om IT

av Bengt-Ame Vedin

Beskriver femton vanliga myter om IT. Dessa kan delas in 1 olika kategorier, t ex sddana som
hinger samman med att “investeringar 1 I'T” ir kvalitativt annorlunda jimfort med traditionella
investeringar. Det finns ocksa extrapolationer av erfarenheter till exempel frin franska Minitel
eller amerikansk bildtelefoni som riskerar att leda fel. Och ITs kraftfullhet lurar oss ibland till
overtro. — Omtryckt tre ganger!
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TELDOK Rapport 93

Den svenska marknaden for online, audiotex och CD-ROM

av Lars Klasén och Anders Olofsson

Beskriver framvixt, nulige, utveckling och tendenser med utgingspunkt frin onlinemarknaden.
Det dr 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 och de innebir alternativa distributionsvigar.

TELDOK Rapport 92

Japan — teknik, slagord, genomforandekraft

av Bengt-Arne Vedin, P G Holmlév, Gull-May Holst, Anna Karlstedt (redaktorer)

Rapportering fran en studieresa till informationsteknikens Japan i november 1993; speciellt fokus
bl a pa avancerad forskning typ virtuell verklighet, anvindarvinliga tekniska system och aktuella
produktionssystem typ 1 bilindustrin.

TELDOK Rapport 91

NII — USAs elektroniska motorvigar, alias Infobahn

av Gull-May Holst och Bengt-Arne Vedin

Ett reportage om utvecklingen i USA av idéerna om elektroniska motorvigar — the National
Information Infrastructure — som liget var viren 1994. Tonvikten ir pa 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 bor kunna vinta sig av olika elektroniska marknadsfunktioner, sisom
informationsoverforing, avtalsslutande och betalning. Ger ett stort antal exempel fran mycket
skiftande typer av produkter och tjinster liksom olika typer av nit, sisom sidana tor EDI, olika
borser, CompuServe — och sd, fOrstds, Internet.

TELDOK Info 14

Mobila telekommunikationer — en handbok

av Bengt G Molleryd

En oversiktlig rapport 6ver rubrikens tema, som alltsd inte enbart omfattar mobiltele foni men
dven mobil radio, mobila data, personsdkning, sladdlosa telefoner etc.

Via TELDOK 25

Informationstekniken nu, da, sedan — Rapport fran ett seminarium

av Bengt-Arne Vedin (redaktor) och Mats Fridlund (nedtecknare)

Rapport frin ett dagslingt seminarium — med itta fascinerande talare — om ”IT nu, di, sedan”
vilket arrangerades av IVA och Tekniska Museet 1 samband med IT-festivalen 1994. Visar att
utvecklingen tar lingre tid 4n man tror (tro inte att genombrottet 4r 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 fran TELDOK 1991-1995

Bengt-Arne Vedin

Korta beskrivningar om innehillet 1 55 av TELDOKSs skrifter.
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Publikationer fran TELDOK sedan 1992

Redan utkomna publikationer fran 1991 och senare kan bestdllas gratis i enstaka exemplar fran Direkt-
Svar, 08-23 00 00 (Gppet 8—23 alla dagar) eller fran Order_TELDOK@Jfr.se. Ange rapportnummer for
sdker leverans!

Den som i _fortsdttningen dnskar erhalla skrifter frin TELDOK far automatiskt och gratis alla
TELDOK Rapport och alla TELDOK-Info. Anmadl i sa fall detta, liksom ev adressiandringar etc, till
Anna Karlstedt, FAX: 08-32 65 24.

TELDOK Rapport

107  Nyttan av elektronisk affirskommunikation for smaforetag. Erfarenheter frin fem foretag.
Juni 1996.

106  Teknik 1 butik — informationsteknologi 1 svensk dagligvaruhandel. Juni 1996.

105 Resor i rum och tid. April 1996.

104  Utan IT stannar marknaden. April 1996.

103 Lir vid din last. December 1995.

102 Omsorg med IT pd dldre da’r. December 1995.

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

100 IT i skolan. Augusti 1995.

99  Den grafiska branschens utveckling mot digital kommunikation. Augusti 1995.

98  Foretagande 1 informationsteknologi. Erfarenheter frin fyra fall: Telebild, Trans Net,
Minitel och Tele Guide. Juli 1995.

97  Viga Vara Visiondr. Om att anvinda videokonferenser idag och imorgon. Juni 1995.

96  Sett och Hort via bildkommunikation. Juni 1995.

95  Tillvixtforetagen och de teleanknutna informationssystemen. Maj 1995.

94  Myter om IT. April 1995.

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

92 Japan — teknik, slagord, genomforandekraft. Juni 1994.

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

90  Telestugor, telearbete och distansutbildning. Juni 1994.

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

88  Arbete 1 nitverk och forindrad niringsstruktur. Maj 1994.

87  Informationsteknik och handikapp. Mars 1994.

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

85  Vird och rad pa trid. Reportage om distansdiagnostik och telemedicin... Februari 1994.

84  “Bootstrapping” — en strategi for att forbittra formdigan till bittre formaga. November
1993. SLUT

83  Minskliga méten med mindre moda. Anvindare berittar om ... 90-talets enklare och
billigare videomotesteknik. September 1993.

82  Danmark... Framgingsrika medborgarkontor och hog ”IT-temperatur” 1 enskilda foretag
och regioner. Juni 1993. SLUT

81  Danskt brobygge pagir. Sociala forsck med informationsteknologi. Juni 1993. SLUT

80  ESPRIT, EUREKA och RACE — tre pan-europeiska ['T-satsningar. The TRUE story!
Februari 1993.

79  Fler tyllda frakter med elektronisk asfalt — for transportorer pa god vig till EGs inre
marknad. December 1992.

78  Kommunpolitiker i datadldern. Kommunerna och datalagen. December 1992.

77  Telematik fOr italienska smaforetag. December 1992.

76  Teletjanster. November 1992.

75  Lonsam logistik — med sikte pa 2000-talet. Fem exempel pa hur informationsteknik
stodjer och forbittrar logistiklosningar hos transportforetag. September 1992. SLUT

74 Mobil telekommunikation inom skogsbruket. Juni 1992.

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

72 Telematik och handikapp i arbetslivet. Mars 1992.

71  CSCW — A Promise Soon to be Realized? Mars 1992. Endast pd engelska!
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25
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TELDOK-Info

Elektroniska marknader — dagligvara och vision. December 1995.
Mobila telekommunikationer — en handbok. Maj 1994.

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

Nya affirsmojligheter med faksimil 6verforing. Februari 1992.

R 6st- och talsvarssystem 1 informationsteknologins tjanst. Januari 1992.
Multimedia 1 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.

Tvavigs multimediakommunikationer i USA. Mars 1994.

Gruppvara 1 praktiken. Mars 1994.

Electronic Publishing — elektronisk forlagsverksamhet. December 1993.
Information Technology, Social Fabric. Maj 1993. Endast pd engelska!
Eftektivare godstransporter — Praktikfall Bergslagen. Mars 1993.
Telesystemet 1 forvandling. April 1992.
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