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I Sverigeprogrammet, som vinder sig till speciellt till mindre féretag och
kommuner (de saknar normalt egen IT/telekom-expertis), har TELDOK
uppmirksammat den svenska IT-branschen, med tyngdpunkt pd de till-
verkande foretagen. Vi gav ett uppdrag till Anders Berg, Christina Johannesson
och Peter Kempinsky att belysa IT-branschens lige i stort och framfor allt hur
mindre foretag i denna bransch samverkar 1 natverk (virtuella foretag) for att
stirka sina positioner.

Forfattarna framfor att tillvixten 1 den svenska IT-branschen ir lig och att
FoU-andelen ir stadigt sjunkande. Importberoendet 6kar successivt, inte minst
darfor att hela IT-marknaden vuxit med 20 % per dr de senaste aren. Det finns
endast ett par hundra tillverkande IT-f6retag 1 Sverige.

Men det finns ljuspunkter i den svenska I'T-branschen, och forfattarna
beskriver sex praktikfall dir samverkan 1 nitverk ar en allmint forekommande
strategi for att sikra verksamheten och for att expandera. Samverkan i nitverk,
dar dven IT-/teletjinster stodjer samarbetet, ir en modell som tillimpas dven i
manga andra branscher i Sverige. Rapporten ger uppslag och mojligheter for
natverksbygge dven i sddana branscher.

Savitt TELDOK kan bedéma finns annars inte mycken firsk rapportering
publicerad 1 Sverige om IT-branschen. Vi uppskattar stort det pionjirarbete
som Anders Berg, Christina Johannesson och Peter Kempinsky har gjort.
Tack!

Vi tror att manga ldsare, sirskilt ni som verkar i smaskaliga miljGer, far rejil
anledning att fundera pa hur man bist arbetar pa detta moderna nitverks-
byggande sitt. Ocksa lisare som dr engagerade 1 “politik f6r uveckling av I'T-
branschen” fir hir ndgot att tinka pa.

Ordforande Ansvarig

TELDOK Redaktionskommitté TELDOKSs Sverigeprogram
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EXxecutive summary

Forutsittningarna for IT-foretagen 1 Sverige forindras snabbt. Bdde vad som
efterfragas och vad som erbjuds. Marknaden for branschens produkter vixer
snabbare 4n f6r ndgon annan bransch. Trots detta svarar svenska I'T-foretag 1 allt
mindre utstrickning mot denna okande efterfragan, vilket bl a kan avldsas i ett
vixande handelsunderskott f6r IT-produkter. Efterfragan utvecklas ocksd mot
att bli bredare och mer sammansatt samtidigt som foretagen tenderar att bli
smalare, mer "nischade”. Tekniken blir mer modulir och medger 1 hogre grad
komponentbaserade 16sningar vilket underlittar att motsvara behoven av mer
komplexa, "kundorienterade” helhetslosningar. Produkternas livslingd sjunker
och kunskapsinnehillet 6kar.

Vilka krav stiller detta pa foretagen? Vad maste foretagen klara for att
overleva och dnnu hellre vixa? Vilka strategier, forhallningssitt och handlande
svarar mot de krav omstindigheterna staller?

Kan nya och effektiva former av samverkan mellan sma IT-foretag vara en
god strategi for att bittre kunna svara mot en 6kande, mer komplex och bredare
efterfragan och andra forindrade betingelser f6r I'T-branschen?

Det var rapportens utgangspunkter och fragestillningar. Syftet med rappor-
ten blev att soka ga bakom branschstatistik och 6vergripande beskrivningar
genom att ta del av de enskilda foretagarnas erfarenheter — soka beskriva de
forhallanden foretagen existerar under och vilka krav och mojligheter dessa
forhallanden erbjuder. De foretag vi intervjuat dr ReadSoft AB, Trio Informa-
tion Systems AB, IAR Systems AB, DataSvar Support AB, Collega och
PC/Fax-gruppen.

IT-foretagens verklighet

Det genomgaende och underliggande draget i beskrivningen av IT-foretagan-
dets villkor dr utan tvekan forindringshastigheten. Den snabba produkt- och
kunskapsomsittningen dr extrem for IT-branschen.

For manga av de intervjuade ir detta en si integrerad och sjilvklar del av
deras vardag att den knappast omndmns, trots att den genomsyrar stora delar av
foretagets verksamhet. Diremot dr de beskrivna erfarenheterna ofta betingade
av de niarmast diktatoriska villkor och det kraftiga genomslag som férindrings-
hastigheten innebar.

Fram trider bilden av det lilla IT-foretaget i en turbulent omgivning priglad
av starka krafter och forvirrande omstindigheter, som inte alltid 4r litta att
overblicka. Risken finns att tappa kontrollen — att bli offer f6r den accelererande
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forindringen. Foretagaren liknar en rodeoryttare. Det giller att vara stark,
reagera snabbt, ritt och smidigt och samtidigt vara foljsam 1 marknadens
krumsprang om man skall kunna halla sig kvar.

Hogt uppdriven kunskapsomsittning

Gemensamt for foretagen dr att utvecklingstakten 6kar och att relevant kunskap
alltmer far karaktir av farskvara, som det giller att snabbt exploatera innan
”datummairkningen” gar ut. Det resulterar i att en allt storre del av foretagets
resurser maste investeras i kunskapsfornyelse och utveckling. Dels for att
producera egen "ny” kunskap, dels for att finna den f6r den egna utvecklingen
tillimpliga. Uppemot hilften av foretagens resurser kan gé at till produktutveck-
ling och att klara det till utveckling kopplade kravet pd kunskapsomsittning, dvs
att lamna gammal kunskap, ta till sig (eller utveckla sjilv) och lira sig att tillimpa
ny. I branschen riknar man med att under en trearsperiod blir 50% av den
ursprungliga kunskapsmassan kommersiellt obrukbar.

Time to market alltmer avgirande

Samtidigt vet foretagaren att den produkt han lyckats introducera, sjilv eller 1
samverkan med andra, har en mycket kort tid pd sig att silja 1 hog volym och att
dirmed ”ge pengarna igen” — och helst en hel del till {6r att mojliggora nya
nodvindiga investeringar i produktutveckling, marknadsforing och distribution.
Det leder ocksa till att man inom féretaget tvingas till snabba omgrupperingar
och att man snabbt miste ”sla till” nir tillfille yppar sig. Da skall man ju
dessutom ha den nya produkten firdigutvecklad. Detta frestar till att gd ut med
produkter innan de ar riktigt klara. Den s k positioneringen — inmutningen — blir
allt viktigare. ”First in never out”. Utvecklingen bor, enligt en tumregel 1
branschen, helst inte 6verstiga en tredjedel av produktens livslingd!

Det dr en ofta livsnédvindig ”timing” — tillfllet rusar snabbt f6rbi. "Hinner
du inte med si aker du ut”. Om ett tidsforsprang dr tre eller sex manader kan
var lika med skillnaden mellan succé och konkurs. Det ricker ofta inte lingre att
konsolidera en produkt nationellt. Det tar for lang tid och konkurrenter med
storre resurser att muta in storre geografiska omraden riskerar att komma ikapp
och sla ut den nationellt etablerade produkten. En ny produkt bor siledes helst
omgdende positioneras pad de dominerande marknaderna. Det kriver kapital
och for sma och medelstora IT-foretag i en sidan avgdrande situation blir
avsaknaden av finansiell styrka ofta ett hinder. I det perspektivet har Internet
seglat upp som ett lockande alternativ f6r sma IT-foretag att med extremt ldg
kapitalinsats 1 férhillande till mojligheterna kunna lansera en ny produkt
nationellt och internationellt — bade f6r marknadsexponering och forsiljning.
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Sorickorna i muren ger mijligheter — men de forandras snabbt

Den nodvindiga formagan att kunna sl till 1 ritt 6gonblick underlittas inte av att
utvecklingsprocessen i sig ofta ir oforutsidgbar och svirplanerad. Inte minst
Microsofts forseningar i utvecklingen av Windows 95 ir ett exempel pa svarig-
heten att planera utveckling. Det ar for ovrigt sannolikt sa att flera MS-beroende
applikationsutvecklare — dvs med egna Windowsprogramvaror — riddades pa
maélsnoret av denna forsening. Om W95 hade kommit ut som planerat hade
troligen ett antal programvaruforetag slagits ut eller fatt problem eftersom de
inte haft tid att anpassa sig till det nya operativsystemet.

Microsoft dr ocksd den dominerande av de stora marknadsaktorerna som
bestimmer spelreglerna pa marknaden. En av de intervjuade menade att de
svenska foretagen forvisso har en stor, vixande och forianderlig marknad men
att “den (marknaden) — och foretagen — finns nischade 1 Microsoftmurens
sprickor. Muren ror sig lite — och sprickorna minskar, vidgas eller forsvinner”.

Aven hir finns en forvintan att méjligheterna som Internet erbjuder skall
reducera Microsoft-beroendet. Att Internet skall bli den effektiva hivstangen
for enskilda eller samgdende IT-foretag att med vassa produkter eller produkt-
kombinationer komma 6ver den tunga kapitaltroskeln f6r marknadsforing och
distribution. Och pa lika villkor kunna konkurrera med de stora i branschen.
Business Week, Dec 4, 1995, som penetrerat Internets effekter kommersiellt
for branschen, utropar: ”Software revolution. The Web changes everything”.
Foretag med fem eller 5 000 anstillda spelar ingen roll. Man tivlar pa lika villkor.
Potentialen ar stor for smd IT-foretag, girna i samverkan, med bra produkter.
Internet kan, ritt anvint, otvivelaktigt 6ka mojligheterna till effektiv samverkan
mellan sma IT-foretag.

Forandringshastigheten okar risktagandet

Forandringshastigheten innebir ocksa att risktagandet okar, inte minst nar det
giller marknadssatsningar och tunga utvecklingsinvesteringar. Ett felaktigt
beslut kan fd 6desdigra konsekvenser: det galler att gora ritt varje gang”. I'T-
foretagaren har inte rdd att hilla sig med nagon annan strategi an att alltid vara
taktiker — att utnyttja varje situation efter bista formaga.

Okat kunskapsinnehill i produkterna och snabb produktomsittning ger
sammantaget allt tyngre investeringar i utveckling och marknadsforing. Trenden
just nu ar att hilften av priset f6r programvara ir reklamkostnader och mer in
3/4 av produktforsiljningen avser hogst 2 dr gamla produkter. Det ir en
utveckling som, enligt flera av de intervjuade, inte alls motsvaras av 6kade
mojligheter till riskkapital. Dessa ir for kunskapsforetagen fortfarande begrin-
sade. Det ar problematiskt och tillvixthimmande. De smd IT-foretagen ar
generellt sett kapitalsvaga, och den svenska kapitalmarknaden bedéms som
outvecklad nir det giller kunskapsforetag.

Det traditionella industriperspektivet dominerar, vilket ger foretag dir
“balansrakningen gar hem klockan fem” ett forsvarande lagt virde. Detta dr
aven ett problem for samverkan mellan foretag eftersom etablering och utveck-
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ling av samarbete kriver en viss troskelinvestering for att ge framtida utdelning.
Det tar tid att lira kdnna varandra, samordna, forankra, ndgot som manga sanno-
likt anser att man inte har tid med — dven om man kan se fordelarna pa lite sikt —
ndr det giller att klara likviditeten for dagen. I USA, med en syn pa IT-foretag
som dr kommersiellt mer utvecklad och med storre hinsynstagande till hastig-
hetskravet (timing, vara forst etc), berdknas virderingarna ligga fem till tio
ganger hogre in motsvarande 1 Sverige. Detta gor att riskkapitalflodet till ameri-
kanska I'T-foretag far en helt annan omfattning 4n 1 Sverige.

Foretagens utmaning - att firena hredd och djup
Det 6kande tempot far siledes stort genomslag i foretagen. Det paverkar och
driver upp kraven pa praktiskt taget alla delar och aktiviteter. Ibland i en sddan
omfattning att det kdnns befogat att friga sig hur det ar mojlig att driva ett litet
foretag med IT-inriktning i Sverige idag. Och likvil existerar det ett antal sma
IT-foretag som, enligt vad som framgér av avsnittet om I'T-branschen, klarar sig
bra — vixer, har god lonsamhet och uppritthaller hég teknologigrad och
utpriglad spetskompetens, ibland dven parad med avsevird kunskapsbredd.
Av foretagsstudierna framgar dven det inte helt oproblematiska forhallandet
att samtidigt som marknaden efterfragar bredare 16sningar tenderar foretagen att
bli alltmer nischade. Ju smalare ett foretag ir 1 sitt produktutbud desto snabbare
nar det sitt nationella ”tak”. Det betyder att den inhemska efterfragan pa en
enskild smal produkt ritt snabbt ndr sitt maximum (om den inte ir extremt
modulidr och ”littpluggad” och kan 6ka sin marknad genom att ingd i kombina-
tioner av produkter). Och att tillvixtkravet gor att foretagen ritt snabbt, och
manga ganger troligen for tidigt, tvingas till stora, inte alltid sd genomtinkta
investeringar for att komma ut pd den internationella marknaden.

Stodet till IT- och high tech-foretagen

En svérighet dr att som litet foretag pa en stor och turbulent marknad kunna fa
en strategisk overblick over efterfrigan, FoU, kunskapskillor, potentiella
samarbetspartners e d. Det kan resultera 1 minskad formaga att finga upp den
vixande efterfrigan. Begrinsad overblick gor det svarare att knyta de strategiska
kontakterna, rikta resurserna och vilja de optimala marknadsforingskanalerna.
Risken att gora fel okar.

Av intervjuerna framgar ocksa att det lappticke av aktorer, offentliga och
privata, centralt och regionalt med uppgift att stodja foretagen snarast riskerar att
bidra tll forvirringen. Det dr Nutek, utvecklingsbolag (ALMI), riskkapitalbolag,
industriforskningsinstitut, forskningsstiftelser, kompetenscentra, universitetens
och hogskolornas kontaktsekretariat, lokala foretagscentra, naringslivs-
organisationer, fonder av olika slag, teknikbrostiftelser m fl. Var och en med sina
olika regelverk, speciella tjainsteman och prioriteringar.

Det ir ett system som uppfattas som delvis motsagelsefullt, tidsédande och
resurskrivande bade att soka forsta, orientera sig i, och att anvinda sig av. Det
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riskerar att skapa en kinsla av att man gir miste om stod 1 kritiska situationer for
att man inte har tid eller resurser att hitta fram till det eller klara den ofta
omstindliga processen att slussa sitt drende genom byrakratin. Det uppfattas for
nirvarande si lingt frin “one-stop shopping” man kan komma. A andra sidan
finns det en positiv forvantan speciellt gentemot de storre aktorerna och en
forhoppning att detta krangliga aktorsnatverk av “foretagens vanner” skall
“forenklas och borja dra at samma hall”. Att dessa aktorer skulle uppmuntra ll
samgdende mellan foretagen har man inte uppfattat annat an mojligen 1 EU- eller
Eureka-sammanhang och di vad giller utveckling, vilket manga IT-foretag
uppfattar som den del av foretagets verksamhet dir man av bl a sekretesskil har
svarast att etablera samverkansrelationer.

Det finns en begynnande samverkan bland foretagen 1 IT-branschen. Vi har
funnit erfarenheter, strategier och forhillningssitt som pekar mot nya former
for foretagande och 1 vissa fall t o m antyder en begynnande upplosning av det
traditionella foretagandet. Vi har dven erfarit en 6kad insikt om att samverkans
olika skepnader kan rymma en avsevird potential for den allra nirmaste
framtiden. Det dr en potential som det forefaller som de sma IT-foretagen
hittills bara i begrinsad omfattning lyckats exploatera.

Storre foretag mohiliserar samverkan

I desto storre utstrickning har en del storre IT-foretag, systemintegratorer och
liknande, med 1 allminhet begrinsad egen framtagning av produkter, antagit
denna utmaning. Det dr ocksa ofta en viktig del av dessa foretags affirsidé. I
kraft av sina storre resurser och kontaktnit (kundtillgdngar) kopplar de till sig
ndt av mindre IT-foretag som kan tillhandahailla enskilda avgrinsade produkter i
det storre foretagets produktmix. Man mobiliserar ett antal sma foretag som
dirmed kan komma ut pd marknaden genom det storre foretaget som leveran-
tor-integrator. Collega ar ett exempel pa hur den ursprungligen samordnande
rollen 1 ett nitverk av sma foretag, som tillsammans kunde leverera mer
komplexa system, har givits upp och 1 stillet ersatts av ett storre foretag. En del
av dessa stora foretag framstar som ett slags supersamordnare dir en visentlig
del av det erbjudna produktutbudet utgors av ett antal mindre foretags
produkter. Det ir en samverkan, som till skillnad frin den Collega represente-
rade, dr foga jamstilld eller symmetrisk. Affirerna sker mer pa det stora foreta-
gets villkor.

Det ar ocksd 1 linje med den affirsstrategi som flera sma och medelstora
foretag (SME) har anammat: for att expandera maste man liera sig med nidgon
eller nagra storre leverantorer som kan skapa trovirdighet hos storre kunder,
som kan ta “totalansvar”. Det finns ett 6kande antal sma IT-foretag som blir
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tillhandahallare av produkter och dirmed FoU men som ofta ir fjirmade fran
den direkta marknaden.

I detta kan man ana en intressant utveckling. Det forefaller som att en del av
systemleverantorerna — integratorerna mer och mer blir mobiliserare och
samordnare av andra foretags kapacitet (produkter, tjanster etc) 1 storre projekt
eller upphandlingar. Den {6r effektiv samverkan nédvindiga samordnaren
tycks inte komma ur sméforetagskretsen utan snarare vara en systemintegrator
eller motsvarande.

Vi kan ocksa konstatera att 1 de stora upphandlingar som nu ir aktuella har
inte de sma och medelstora IT-foretagen lyckats formera sig slagkraftigt och
havdat sig. Det dr de stora foretagen som offererar och som sedan, i man av
behov, bjuder in de sma att delta.

Samtidigt finner vi en begynnande tendens till att foretag med specialkom-
petens och en eller flera vildefinierade produkter, bade tjanster och program-
vara, knoppas av frin storre foretag och sedan tillsammans med andra tas i
ansprak 1 skilda projekt och upphandlingar av integrationsforetaget-system-
leverantoren.

Det ar alltsd det gamla vanliga: Nir det regnar manna har den fattige ingen
sked, dvs om han inte har en stor och stark kompis. Marknaden vixer snabbt,
men de smd svenska IT-foretagen har svart att skorda vinsterna av denna
okning . Det bekriftas av 1 avsnittet om IT-branschen. Med hinsyn till de
forhdllanden under vilka foretagen verkar, och som angetts ovan, ir det kanske
inte heller forvdnande.

"Dela och vinna” ersétter "ensam ar stark”

Att det bland de mindre I'T-foretagen likvil finns de som trots omstindig-
heterna 6verlever och en del som t o m blomstrar dr férmodligen till stor del
beroende pd egenskaper som kreativitet och flexibilitet samt formaga att ritt
tolka och exploatera de mojligheter som kommer 1 deras vig. Men for en del ir
det ocksd att man borjar 6verge det 1 branschen inkdrda och forhirskande “big
lion” idealet. Att ”ensam ir stark och skall bli stor”. Omstindigheterna tvingar
allt fler att inse att inom IT-branschen ar det ensamma foretaget i allminhet
alldeles ovanligt utsatt — ensam ar inte stark.

Samverkan blir en 6verlevnadsstrategi och en mojlighet for tillviaxt. Tillsam-
mans med andra foretag stravar man mot att finna effektiva former for
samverkan fOr att finga upp och béttre svara mot efterfragan — for att kunna
”stilla basta lag pa plan” och for att ”dela och vinna”.

Den samverkan 1 skilda former som speglas 1 rapporten och vars omfattning
troligen Gkar for nirvarande kan siledes bade ses som ett sitt att hantera eller
overkomma de svarigheter som beskrivits och som ett sitt att forverkliga de
mojligheter som kontinuerligt uppstdr i denna snabba utveckling.
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1+1=3

Potentialen att kunna mobilisera resurser flera ganger storre dn en sjilv och att
genom en effektiv arbetsfordelning och samordning optimera resurser utan
spilltider och dyr stilltid dr lockande. Det kan liknas vid de sma foretagens
Business Process Reengineering fast utan "Re”. Till skillnad fran de stora fore-
tagen slipper man ju den kostsamma och pligsamma omstillningen. Samverkan
rymmer mojlighet att kompensera for de svagheter som vidlader de sma fore-
tagen: Kombinationer av nischade foretag kan svara mot en sammansatt och
bred efterfrigan. De kan formera sig optimalt i1 forhillande till det uppdrag som
skall genomforas eller den produkt eller system som skall levereras.

Resurser for att klara 6verblick 6ver marknadsmojligheter och FoU kan
skapas. Det enskilda foretagets investeringar 1 utveckling och marknadsforing
kan reduceras utan att man forlorar i slagkraft eftersom gemensamma satsningar
inom dessa omraden ger hog utvixling pa det enskilda foretagets resursinsats.
Aven mojligheter att bittre tillgingliggora det 6kande efterfrigeutbudet skapas.
Man fir ocksd storre tyngd 1 sina relationer till ”stédaktorerna”.

Dominansen av sma foretag rymmer en stor potential

De kvaliteter méanga av foretagen det hir ar friga om besitter, som flexibilitet,
korta startstrickor, lirande etc antyder att den svenska IT-branschens struktur
praglad av smaforetagsdominans inte dr sd olimplig som ofta hivdas. Forutsitt-
ningen ar ett effektivt samverkande mellan foretagen — skilt fran fall all fall — och
som denna rapport har belyst skilda former och stadier av.

I Sverige finns inom IT-branschen f6ga tradition av eller kultur som stimule-
rar effektiv och genomtinkt samverkan. Rapporten speglar en relativt ny
utveckling.

Det framgar inte vilken omfattning denna féretagssamverkan har f6r
narvarande. Diremot framgdr tydligt att den dels okar, dels soker sina former
samt att det finns en rad hinder att komma 6ver — inte minst avsaknaden av
skickliga samordnare — for att kunna realisera dess mojlighet. Hittills har denna
potential blivit utnyttjad 1 begrinsad omfattning.

Hair ligger en mojlighet for svensk IT-industri att ta tillvara och skapa tllvixt
genom att kunna dels tillgodose den svenska 6kande efterfrigan men ocksa att
kunna expandera pa den internationella marknaden. Harvidlag kan ocksd de
speciellt svenska fordelarna ha betydelse — goda administrativa tillimpningar,
verksamhetsinriktning och helhetsperspektiv.
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1 Inledning

Samvuerkan och nitverk
— ett éitt att viixa for sma IT-foretag?

Den svenska IT-branschen, vid sidan om telekommunikation, ir relativt liten
och bestar av ett stort antal sma och medelstora foretag samt ett fatal storre
foretag. I Sverige har I'T-marknaden vixt med 20% per ar de senaste aren.
Samtidigt ar tillvixten inom den svenska I'T-branschen lig och FoU-andelen
stadigt sjunkande. Det svenska niringslivet kan 1 minskad utstrickning
tillgodose den inhemska efterfrigan pa IT-omradet. IT-marknaden i Sverige,
exkl telekommunikation, uppvisar ett vixande handelsunderskott. Samtidigt
som kraven pa alltmer sammansatta och kvalificerade produkter och tjanster i
okad utstrickning priglar IT-branschen, precis som for andra kunskapsinten-
siva branscher.

Denna nedsldende bild av den svenska IT-branschen ger en bild av verklig-
heten. Om vi istillet fokuserar det enskilda IT-foretaget och ser pa dess forut-
sattningar och mojligheter att expandera och etablera sig dven pa virldsmarkna-
den kan bilden bli en annan.

For foretag som effektivt och andamalsenligt kan integrera och samordna
egna och andra foretags resurser for att mota marknadens dynamiska behov
finns en stor potential till expansion. Affirsméjligheterna underlittas av flexibi-
litet 1 agerandet och en ldg overhead bl a genom en effektiv anvindning av
informationsteknologi.

Men - finns dessa svenska IT-foretag? Finns de framgingsrika foretag som
expanderar pa en vixande marknad — nationellt och internationellt - genom
natverksbyggande och samverkan med andra foretag?

For att se hur svenska IT-foretag moter denna utmaning och hur man
utvecklar former f6r samarbete och samverkan f6r att vixa och expandera har
vi tittat nirmare pd sex mindre svenska IT-foretag. Foretagen ir sinsemellan
olika. De har olika inriktning och representerar olika delar av en heterogen IT-
bransch. Bland foretagen aterfinns savil konsult- och applikationsinriktade
foretag som tillverkare av programvaror och supportforetag. Nagra av dessa
foretag ar etablerade pd virldsmarknaden inom sin nisch eller sd har de en
etablerad stillning pd den svenska marknaden.

Vi har {6ljt foretagen under cirka 1 drs tid och under den perioden har fore-
tagen genomgidtt stora forandringar till {6ljd av den dynamik som priglar sivil
marknad som den tekniska utvecklingen. Flera av foretagen har utvecklats
kraftigt vad giller sivil omsittning som marknadsexpansion.
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Fragestiliningar
Med utgangspunkt 1 praktikfallen och en beskrivning av svensk IT-bransch
belyser rapporten foljande tva fragestillningar:

e Hur kan samverkan och allianser mellan foretag bidra till expansion och
tillvixt i sma och medelstora foretag inom den svenska I'T-branschen?

e Hur kan informations- och kommunikationsteknologin mojliggora
samverkan och slagkraftiga allianser mellan smd IT- och kunskapsforetag?

Rapportens innehall

Rapporten bestdr av tre delar. I den inledande delen behandlas tvad teman. Det
ena beskriver den svenska I'T-branschens struktur med fokus pa de sma IT-
foretagen, vid sidan om de etablerade storforetagen och koncernerna pd IT-
omrddet. Det andra temat beskriver foretagsnitverk och samverkan mellan
foretag som ett sitt att effektivt mota kundernas dynamiska efterfragan och ta
tillvara de affirsmojligheter som skapas av teknikutveckling och marknadstill-
vaxt.

I den andra delen av rapporten presenteras praktikfallen med fokus pa den
verksamhet foretagen bedriver, former f6r samverkan och nitverk som stoder
expansion och bittre affirer samt den IT-anvindning som stoder ett sidan
arbetssatt.

I den tredje och avslutande delen sammanfattas praktikfallen med fokus pa
framgangsfaktorer, hinder och mojligheter. Avslutningsvis presenteras nagra
slutsatser av praktikfallen riktade till de aktorer som pd olika sitt deltar i utveck-
lingen av den svenska IT-branschen.

Genomfirande

Rapporten bygger frimst pa intervjuer och skriftligt material frin de sex
praktikfallsforetagen. Vidare baseras rapporten pa en kartliggning av smaforetag
1 den svenska IT-branschen, vilken ocksa har tjanat som underlag for en rapport
for Riksrevisionsverket.

Som grund for rapporten ligger dven ett stort antal intervjuer och kontinuer-
liga kontakter med nyckelpersoner inom och utom IT-branschen, som har
kunnat tillféra synpunkter och erfarenheter av samverkan och IT som stod for
battre affirer. Ett omfattande skriftligt material har ocksa anvints.

De sex svenska I'T-foretag som tjanar som praktikfall {6r rapporten ir:
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® ReadSoft AB

ReadSoft utvecklar och marknadsfor system for optisk lasning av bide maskin-
och handskrivna blanketter och formuldr. Mélsittningen ar att bli ledande
leverantorer av PC-baserade datafingstsystem pa virldsmarknaden. Utvecklar
nu en internationell synlighet, frimst 1 Europa.

® Trio Information Systems AB

Trio tillhandahaller programvara och tekniska 16sningar f6r datafaxkommunika-
tion och utvecklar programvaruldsningar for en integrering av kundernas olika
kommunikationssystem. Trio har uppnitt en internationell synlighet, framst 1
Europa och USA, bade pa massmarknaderna for programvaror och som
samarbetspartner till andra I'T- och kommunikationsforetag. Utsedd till ”Arets
uppstickare” inom IT-branschen av Datavirlden 1994.

® JAR Systems AB

IAR utvecklar och marknadstor programutvecklingshjilpmedel f6r mikropro-
cessorer 1 samarbete med virldens ledande chiptillverkare samt tillverkande
foretag utanfor den traditionella IT-branschen. IAR har en starkt exportdriven
produktion och hog internationell synlighet med egen representation pa 28
marknader. Foretaget dr ett av de ledande inom sin nisch.

® Datasvar Support AB

Datasvar erbjuder telefonsupport till persondator- och programvaruanvindare
pa den skandinaviska marknaden. Tjinsten formas 1 nira samarbete med dator-
och programvaruleverantorer och baseras pa ett intensivt utnyttjande av
informationsteknologi och telekommunikationer. Det senare har ocksa gjort
det mojligt for foretaget att vilja lokalisering i glesbygd. Av Datavirlden utsedd
till ”Arets uppstickare” inom IT-branschen 1995,

® Collega

Affirsidén ir att utifrdn en teknisk plattform, baserad pa client/serverteknik, er-
bjuda applikationsmoduler, som kan integreras med varandra i en helhetslésning
(Coordinat) for administrativa processer. Modulerna levereras av ett
foretagsnitverk dir var och en koncentrerar sig pa sin specialitet medan Collega
fungerar som ett "virtuellt holdingbolag” och certifierare av de ingdende
modulerna.

o PC/Fax-gruppen

En virtuell konstellation av 13 foretag i ett nitverk som tillhandahaller kundan-
passade 16sningar vad giller faxsystem och informationsservers. Driver med
stdd av NUTEK ett projekt kring ”pool for virtuell foretagsbildning”. Arbetar
aven med utveckling av stdod och verktyg for distansarbete.
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2 Densvenska IT-hranschen

Forandringstrycket dr starkt att fornya niringslivet mot allt mer kunskapsinten-
siv och hogteknologisk produktion och produkter med 6kat kunskapsinnehall.
Efterfrigan pd dessa produkter vixer snabbare dn pa andra varor och produk-
tiviteten och vinstmarginalerna ir visentligt hogre.

Informationsteknologin bedéms vara den enskilda teknologi som har den
storsta samhalleliga forindringspotentialen. Att stirka IT-foretag, effektivisera
anvindningen av informationsteknologi och att understodja framvixandet av
den informationsteknologiska infrastrukturen blir darfor viktiga led 1 fornyelsen
av niringslivet.

Informationsteknologin utgor den snabbast vixande branschen 1 EU med en
beriknad omsittning ar 2000 pa 300 miljarder ECU. Den kommer da att vara
den storsta enskilda branschen. Bransch- och marknadsstruktur dndras hastigt.
Det dr mjukvarumarknaden (program och system samt atgarder for effektivare
anvindning av IT), som { n dr ungefir lika stor som hirdvarudelen, som okar
snabbast. Den beriaknas 1996/97 vara dubbelt s stor som marknaden f6r hard-
varor.

IT-branschens omfattning

Den tillverkande delen av IT-branschen, dvs de som tillverkar hird- och
mjukvara och som utgdr branschens kirna, r 1 Sverige anmirkningsvart liten.
Av branschens 8 000 foretag ar det endast ett par hundra (med fler in fem
anstillda) som kan kategoriseras som tillverkande. Foretag inom teleproduk-
tomradet ir inte inkluderade hir eller i1 det foljande.

Sysselsittningen inom branschen var 1992 ca 62 000 personer (Data- och
elektronikindustrin samt teleoperatorer i Sverige 1994), vilket motsvarar ca
1.4% av den totala sysselsittningen. Omsittningen var sammanlagt 66 miljarder
kronor. Ca 80% av antalet foretag var tjansteforetag (konsulter, programvaru-
foretag). Huvuddelen av foretagen hamnar i kategorierna handel/agenturverk-
samhet, leverantorer, serviceforetag och konsulter (till stor del enmansforetag).
Endast ett fital dr storre foretag.

Branschstatistiken ar emellertid ofullstindig och oprecis. Trots att de tillver-
kande foretagen ar fa ar det likval svart att identifiera vilka dessa foretag ar och
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vad som utmirker dem! Vare sig SCB, Nutek, branschorganisationer, ALMI m
fl har en samlad bild av dessa foretag, deras antal eller karakteristika.

I en studie genomford av Riksrevisionsverket 1993/94 (Nutek EU och IT-in-
dustrin, RRV 1994:36) identifierades 175 tillverkande foretag med fler dn fem
anstillda. Med reservation for att man kan ha missat ndgra foretag menar RRV
att detta utgor 1 princip hela gruppen av IT-tillverkande foretag utanfor telepro-
duktomraddet 1 Sverige.

Av den enkit som dessa foretag besvarade framgdr att av dessa ir ca 80% sma
och medelstora foretag (SME = omslutning ej 6ver 100 miljoner). I 60% av de
tillverkande foretagen dr programvaruutveckling den dominerande verksam-
heten.

Av de tillverkande kunde 94 s k hogteknologiforetag eller tillvaxtforetag
urskiljas med hog teknologigrad, god 16nsamhet, snabb tillvixt och internationa-
lisering — dtminstone paborjad. 80% av dessa morgondagens foretag” var SME
och vart tredje ett mikroforetag” (omslutning upp till 9 miljoner). 63% eller 59
stycken var programvaruforetag.

Tillvixten 1 IT-branschen anses otillricklig. bl a konstateras i utredningen om
svensk informationsteknologis mojligheter under 1990-talet, I'T 2000,:
“Tillvaxten av IT-foretag 1 Sverige ar ldg jaimfort med andra branscher och andra
linder.” (Niringsdepartementet, Ds 1991:63, IT 2000.) I studien fran Riksrevi-
sionsverket konstateras ocksa att det dr svirt att finna beldgg for pastiendet att
den expanderande svenska teleproduktindustrin skulle ge draghjalp at I'T-
branschen.

Handels- och ekonomistatistik speglar dessa forhdllanden: Svensk IT-industri
tillgodoser en minskande del av hemmamarknadens efterfrigan. Informa-
tionsteknologiska produkter, med undantag f6r teleprodukter, uppvisar
foljaktligen ett snabbt 6kande handelsunderskott. Mellan 1980 och 1990 6kade
detta fran 8 till 16 miljarder. 1990 uppgick importen till 34 och exporten till 18
miljarder. (Svenskt niringslivs struktur och FoU-resurser. Nutek R 1993:28.)
Statistiken for de senaste dren avviker sannolikt inte fran detta monster.
Teleprodukter uppvisar diremot ett 6kande handelsoverskott, som 1990
utgjorde 7 miljarder. Utveckling och tillvixt inom IT-industrin utanfor telepro-
duktomradet ir saledes otillricklig for att svara mot den 6kande inhemska
efterfragan. Under 1993 6kade efterfrigan med ca 20%.

Sammanfattningsvis: Den tillverkande kirnan i den svenska IT-branschen dr
av blygsam storlek — knappt 200 foretag — och bestar huvudsakligen av smdfore-
tag. Aven om det ir si inom IT-branschen att ett i absoluta tal litet féretag inom
sin speciella nisch kan vara en betydande aktor. Hilften kan betecknas som
tillvixtforetag. Aven bland dessa dominerar smaforetagen. Majoriteten av
foretagen utvecklar programvara. Tillvixten dr lag och den inhemska
produktionen svarar i allt mindre omfattning mot den okande efterfragan.
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- o
FoU - en kritisk framgangsfaktor

Bade produkter och produktionsprocesser for varor och tjanster inom IT-
branschen far 6kat kunskapsinnehdll — de blir alltmer ”"kunskapsintensiva”.
Samtidigt minskar produkternas livslingd vilket betyder att kunskapsomsitt-
ningen Okar och att en allt storre del av kunskapsmingden blir firskvara.
Kunskapens “halveringstid” inom branschen beriknas vara tre ar. Det betyder
att efter tre dr ar halften av den ursprungliga kunskapsmassan obsolet. De allt
kortare livscyklerna for IT-industrins produkter gor att man sillan accepterar
att utvecklingstiden f6r en produkt 6verstiger 1/3 av produktens livscykel.

Detta stiller dramatiska krav pa IT-foretagen nir det galler tillvixt och
16nsamhet. Formaga att formera, forindra och f6rnya kunskap 1 foretaget eller 1
en grupp av samverkande foretag blir en forutsittning for att kunna hivda sig pa
marknaden, och ett overlevnadsvillkor.

I forhallande till andra jamforbara linder har emellertid den svenska IT-
branschen (fortfarande utanfor teleproduktomradet) en lig andel FoU. Denna
andel har dessutom under senare dr minskat. (Nutek, Svenskt niringslivs
struktur och FoU-resurser. R 1993:28.) Pa t ex hiardvarusidan var den svenska
FoU-insatsen (utslaget per capita) en knapp tredjedel jimfort med genomsnittet
for EG, Japan och USA.

Inom tillverkningsindustrin utanfér IT-branschen utférs IT-FoU {6r blott
400 miljoner vilket dr 3% av denna grupps totala FoU. Det stora antalet s k I'T-
beroende foretag, med en beriknad omsittning pa ca 200 miljarder och 170 000
anstillda, ingar i denna grupp. 400 miljoner ir en lag siffra givet den avgorande
roll informationsteknologin hivdas ha for dessa foretags utveckling och
konkurrensférmaga.

En intressant foretagsgrupp 1 sammanhanget ar de som “avknoppats” fran
storre foretag eller universitet/hogskolor. Dessa har ofta hog andel FoU 1
verksamheten och blir alltmer framtridande siljare av FoU pa den s k FoU-
marknaden. Dessa s k sma forskningsnira foretag avviker fran regeln att sma
foretag inte har egen FoU-kapacitet. Av 743 identifierade foretag har SCB
undersokt 300. 196 foretag med egen FoU édgnade 31% av totala antalet
rsarbetskrafter at FoU. En visentlig del av dessa antas vara [T-foretag.

Utvecklingstendenser - faror och mojligheter

IT-industrin riskerar att f3 ett 6kande gap mellan befintlig kunskap och den
som marknaden kriver. Detta forstirks av att foretagen, speciellt de mindre,
blir allt smalare — alltmer ”nischade” — 1 sitt produktutbud samtidigt som
efterfrigan blir bredare och mer sammansatt. For att dessa forhdllanden inte
skall utgora tillvaxthinder och pa sikt ett hot mot IT-industrin krivs satsning
pa kompetens, kunskapsfornyelse och uppbyggnad av effektiva nitverk av
foretag for samverkan.
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Situationen for den svenska IT-branschen skall ocksa ses mot bakgrund av
de omfattande forandringar som pagir och planeras inom IT-omridet. En
kraftig utbyggnad av IT-infrastrukturen nationellt, europeiskt och dven
globalt. T ex: de satsningar som gors och planeras — offentligt och privat f6r att
etablera en europeisk IT-infrastruktur f6r 2000-talet. Denna kommer enligt
ordféranden 1 EG-parlamentets teknik- och forskningskommitté att krava
investeringar pa mellan 4 500 och 11 000 miljarder kronor under den nirmaste
15-arsperioden. Aven hir ir, for att kunna utnyttja denna infrastruktur, en
vasentlig del av investeringarna av mjukvarukaraktir.

En snabb forindring och utvidgning av industrins och tjanstesektorns IT-
anvindning med omfattande investeringar betyder 6kad efterfragan pa IT-
produkter och dirmed expanderande marknad. Samtidigt 6kar konkurrensen
fran utlandet, bl a som ett resultat av Sveriges intride 1 EU. Det innebir en
accelererad utveckling inom omréddet. Alltfler sektorer av samhallet blir delar
av, och for sin verksamhet beroende av, en elektronisk infrastruktur.

I samband med denna grinséverskridande marknadsexpansion och
utbyggnad av IT-anvindning och infrastruktur férindras den nuvarande
efterfragestrukturen fran hard- till mjukvara; mot alltmer kraftfulla kommuni-
kationsbetingade tillimpningar; fran system till verktyg och tjanster for att
effektivt kunna utnyttja IT-tekniken. Det ir dessa snabbvixande delar av IT-
marknaden — med stor kunskapsintensitet och kunskapsomsattning — och
stora krav pa flexibilitet och kundanpassning, som forvintas komma att utgora
det stora framtida slagfiltet f6r IT-industrin.

Med undantag f6r de storre foretag som verkar inom teleproduktomradet,
kan svensk IT-industri fa svdrigheter att svara mot 6kad efterfrigan och
konkurrens. Den svenska IT-branschen 16per dirmed risk att hamna vid sidan
av denna snabbt expanderande marknad och de mojligheter denna erbjuder.

Sverige kan inom loppet av nagra ar fd erfara en hastig 6kning av det redan
idag avsevirda importoverskottet av IT-produkter — en “importchock”.
Hirtill bidrar naturligtvis ocksd den av offentliga instanser padrivna utveck-
lingen mot en snabb 6kning av datoranviandningen 1 samhillet. Dessa insatser
speglar sikert en positiv ambition — men bidrar ocksa till att vidga gapet mellan
efterfragan och vad den egna branschen med begrinsad kapacitet kan prestera
samt dirmed 6ka beroendet av utlindska l6sningar.

Svérigheterna kan innebira forindringar av den industriella strukturen i en
riktning som kan innebdra att IT-branschen framéver frimst kommer att bestd
av aterforsiljare och serviceforetag. Detta dr problematiskt dven ur syssel-
sattningssynpunkt och okar riskerna att det svenska samhillet blir beroende av
IT-tillimpningar som ar daligt anpassade till svenska forhillanden.

Bland de egenskaper som kommer att vara avgorande for de foretag som
skall kunna hiavda sig med framging pa dessa marknader framstir foljande som
speciellt viktiga:

e formaga att forutse och fanga upp efterfrigan
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e formadga att forutse och pa kort varsel mobilisera tillricklig kompetens och
andra resurser fOr att svara mot efterfrigan

e {ormdga att snabbt etablera konstruktiva samarbetskonstellationer med
liknande och kompletterande foretag

e kreativitet och problemldsningsorientering

e formaga att snabbt forindra sin kompetensprofil

Genomgdende ir sdledes 6ppenhet, lirande och flexibilitet. Flera av dessa dr
egenskaper som inte sjilvklart sammankopplas med stora foretag, som ofta har
svarare att bemistra snabba omstéllningar 1 sina omfattande strukturer.
Marknads- och efterfrigeutvecklingen inom stora delar av IT-sektorn kan
darfor snarast stirka de mindre och medelstora foretagens komparativa
fordelar 1 flera av dessa avseenden.

Bland de tillverkande foretagen inom branschen kan i RRV-studien dven
urskiljas de med {3 anstillda, som genom att aktivera tillimpliga delar av sitt
omfattande kontaktnit kan mobilisera betydande resurser och komplette-
rande kompetenser for att genomfora projekt som enskilda stora foretag inte
utan vidare skulle forma genomfora. Det ar foretag vars styrka ligger 1 att
effektivt och andamalsenligt integrera och samordna egna och andra foretags
resurser. De har lig overhead och stor flexibilitet, bl a genom effektiv
anviandning av informationsteknologi.

Med tanke pd den svenska IT-branschens struktur kan mojligheterna att
formera IT-foretag genom samverkan vara avgorande for att kunna finga upp
och svara mot en 6kande efterfrigan pa alltmer kvalificerade produkter och
yanster. Den svenska branschstrukturen skulle sdlunda kunna viandas till en

fordel.
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3 Samverkan och natverk
som affarsmojlighet

Kundnytta och fériindrad efterfragan

IT-fiering av alla branscher

Allt fler branscher blir IT-fierade, dvs anvinder IT som en integrerad del i
verksamheten. Alla frin verkstadsindustri, till grafisk industri och rese-
branschen skulle troligen ha svért att fungera utan IT. Att tekniken finns, och att
all information kan na fram, ar emellertid ingen garanti {or att anvindaren kinner
nytta av den eller anledning att anvinda den. Och f6retagens utveckling ir inte
lingre frimst inriktad pa stora rationaliseringar och besparingar genom
automatisering av funktioner. Manga foretag ha limnat stadiet dar sddana IT-
investeringar antogs vara lika med konkurrenskraft.

Nu dras utvecklingen snarare framdt av kundernas behov att 6ka marknads-
andelar och intikter. Vilket i sin tur kriaver en mobilisering av foretagets
resurser, dvs bade medarbetare, teknik/metoder och kunder. Dessutom sker
en utveckling av allt mer tjinster, dven 1 industrin, vilket férindrar bide organi-
sation och produktionsprocess. I'T fir en ny roll, frdn att ha varit en maskin
bland andra, som automatiserar handgreppen internt, till att vara en kanal for in-
formation och kommunikation mellan resurser i en process dir iven kunder
och medproducenter ingir. Berikningen av IT-produkternas virde forskjuts
fran kostnaden for deras framtagning till virdet de skapar f6r anvindarna.

Kundeffektivitet

For alla branscher giller dessutom en 6kad kundorientering med fokus pa
kundeffektivitet snarare dn produktionseffektivitet. Det ir kunden som ir fore-
tagets resurs, inte tvartom. I stillet {or att leta kunder till de produkter man
producerar utvecklas produktionen till ett samarbete mellan producent och
kund, som paverkar, och lir av, varandra.

Den kundorienterade organisationen kraver IT-stod for samtidighet,
overblickbarhet och kommunikation 6ver grinser snarare in for styrning och
kontroll av en given foretagsintern produktionsprocess. Det medfor i sin tur
behov av att kunna prioritera och hantera kontakter och information pd ett
tidseffektivt sitt, t ex genom att friare kunna vilja tid och plats, och dven kunna
fylla fler funktioner frin samma plats och inom samma tidsram.
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Internationalisering

Det allt mer internationaliserade niringslivet byggs upp i form av konstellatio-
ner som skall kunna ticka stora omraden vad giller bide kompetens och
geografi. Aven svensk industri, som har en férhillandevis liten hemmamarknad,
ar beroende av sin internationella verksamhet. Produkter som dr anpassade for
manga olika linder, och som kan fungera koncerngemensamt, ir dirfor intres-
santa. Det kostar f6r mycket att konsolidera information skapad i en mangd
lokala system. Med koncerngemensamma system skapas gemensamma rutiner
och overskadlighet, samtidigt som man kan bibehdlla och stirka de lokala
enheternas mojligheter att satsa pd affirsverksamheten.

Oavsett var kunderna befinner sig 1 virlden forvintar de sig att IT-foretaget
ska utnyttja och samordna sina resurser (globalt!) for att hjilpa till. IT-foretaget
maste dels ha kunskap om ”lokala férhallanden”, dels kunna luckra upp arbetets
bundenhet till en fysisk plats och skapa ”det flexibla arbetet”.

Specifika marknader

Marknadens krav innebir att produkterna maste kunna existera varhelst och
nirhelst de behovs, snabbt och globalt levererade i sd nira anslutning till
anviandningségonblicket som mojligt, med kunden involverad i produkt-
framtagningen. Detta for att nd sd god anpassning som méjligt, och for att
produkten skall innehélla sa mycket som mojligt av den senaste tekniken. Men
framfor allt att den kan hantera det enorma flédet av information mellan olika
aktorer och ge dem stod for att agera intelligent till 6ljd av den.

Krav pa utbud

e Hitta produkter och tjanster som exploaterar och skapar mervirde
1 marknadens basprodukter (nit, datorer, traditionell program-
vara).

e Uppmirksamma nya marknader och kundsegment snarare dn att
konkurrera pa samma som alla andra.

e Utveckla produkter med snabb implementering och kort éter-
betalningstid (bdde for IT-foretaget och kunden).

e Snarare an sjilva tekniken kunna silja de mojligheter som kunden
kan realisera med hjilp av tekniken.

e Kunna arbeta med problemldsning i direkt anknytning till kundens
konkreta behov och villkor.

e Kunna erbjuda skriddarsydda helhetslosningar med bas 1 integre-
rade standardmoduler

Mindre IT-foretag har knappast mycket att himta i1 de storre foretagens priskrig
eller en teknikdriven utveckling. De maste istillet utarbeta en mer affirs- och
anvindarinriktad profil dir produkten klart speglar en filosofi om kundens
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mojligheter att “ta emot” ny teknik. IT-foretaget maste bidra till bade innehaéllet
1, och anvindningen av IT pa ett for kunden effektivt sitt.
Inom ramen fOr ovanstdende finns ett antal specifika marknader.

e Internationella IT-aktorer, handelshus, avknoppning

De stora, internationella IT-aktdrerna tjanar 1 f6rsta hand pengar pa licensforsilj-
ning. Vid sidan av sitt forsiljningskontor behover de ofta samarbetspartners
inom t ex konsulting, som behirskar systemet, vet hur niringslivet fungerar,
och som kan koppla IT tll affirsutveckling. Business Process Reengineering

t ex stiller extra stora krav pd ett brett kunnande om kundens verksamhet.

Dessutom uppstar allt fler handelshus som ir intresserade av att komplettera
sin portfolj av programvaror, komponenter och standardlésningar f6r att kunna
erbjuda sina kunder helhetslosningar for t ex administrativa processer.

Vidare, som ett svar pd kraven pd snabb idéutveckling, knoppar manga stora
foretag av kreativa grupper 1 sma fristiende bolag. Denna “efterfrigan” pa
utvecklingsarbete utanfor de gingse ramarna ir en form av marknad som de
mindre IT-foretagen skulle kunna utnyttja i storre utstrickning.

e Elektroniska tjinster

IT-branschen dr dnnu starkt fokuserad pa hird- och mjukvara och pad systemut-
veckling. Mojligheterna att utveckla elektroniska tjanster dr nast intill oexploa-
terade bdde inom FoU och 1 praktiska produkter, men rymmer en marknad
mdinga ganger storre dn sjilva programvaran.

Mainga foretag 6kar snabbt sin telefon-, fax- och modemtrafik — dven till
utlandet. Data, tele, media och elektronik flyter alltmer samman som ett resultat
av de digitala motorvigarna. IT-foretag maste ha kompetens for att utveckla
integrerade tele- och datastrategier for affirsverksamheten och kunna utnyttja
de affirsmojligheter som ligger 1 intelligenta telesystem.

Ett integrerat Europa kriver snabba och effektiva kommunikationer. EU-
programmen definierar darfor flera omrdden ddr malet dr utveckling av
standarder, gemensam infrastruktur och telematiktjinster, som skall kunna
anvindas Overallt 1 Europa, bl a f6r administration, transporter, sjukvard och
undervisning. Och dven hir betonas vikten av en starkare inriktning pa tillimp-
ning och anvindning

® Smdforetag
Allt fler kunder aterfinns 1 sma foretag eller organisationsenheter, och i hushall.
En vanlig persondator kan ricka for att ett litet foretag ska kunna gora sig av
med 2/3 av de externa tjanster man tidigare kopt, t ex trycksaksproduktion,
bokforing och administration. IT kan ocksd 6ka deras férmaga att ta hand om
sina kunder, ge ritt information och ha battre kontroll 6ver verksamhetens
potential.

Idag finns mycket lite utvecklat vad giller IT for smaforetagens affarsutveck-
ling. Det giller deras direktrelation till kunderna pa olika marknader, deras
relation som underleverantorer till storre foretag, som stiller allt storre krav pa
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deras formaga att samarbeta elektroniskt, samt smaféretagens relation till
varandra for att kunna samarbeta kring t ex upphandling, marknadsbearbetning
och produktion.

Till yttermera visso genomgar dven andra branscher an IT-branschen en
utveckling mot mindre samverkande enheter, vilket ger en god affirsmojlighet
for de verktyg som IT-foretagen utvecklar for egen del.

o Skriddarsydd utveckling baserad pa standardkomponenter

P4 programvarumarknaden dr marginalerna utomordentligt sma och kostna-
derna for utveckling och marknadsforing enorma medan egenutvecklings-
marknaden ir mycket storre och forhallandevis oexploaterad. Enligt EU-kom-
missionen dr den absoluta majoriteten (70%) av program och system utvecklade
utanfor I'T-branschen, av anvindarforetagen sjilva, med lig produktivitet och
effektivitet p g a alltfor ldg grad av dteranviandbarhet och integrerbarhet.

Allt fler, bade foretag och offentlig férvaltning, gar ut i stora upphandlingar,
bla till f6ljd av EU-krav och upphandlingsférordningen. De traditionella
kravspecifikationerna for avgrinsade system och funktioner kommer dock
alltmer i bakgrunden till f6rman f6r problemldsning och idéutveckling pa
entreprenad.

[T-foretagets kunder behover hjilp att utnyttja IT som konkurrensmedel
och strategisk resurs. IT-foretaget har att hjilpa kundforetaget att oka sitt
attraktionsvirde gentemot sina kunder. IT-foretagets uppgift blir dirmed
snarare att hjdlpa kunden att hitta 16sa tradandar och knyta thop dem till nya
affirsidéer och produkter med stod av IT, dn att silja IT-produkter som
motsvarar en kravspecifikation.

Till £6ljd av den snabba utvecklingen med kort livstid for specifika produkter
maste vigen mellan produktidé och produktanvindning kortas och tidplanerna
hallas. Ateranvindning av kod och standardmoduler blir nyckelord i kombina-
tion med smarta 16sningar pa tillimpningssidan. Det senare som resultat av
problemlésning i direkt anknytning till kundens konkreta behov och genom en
stindig koppling till kunden som testar metoder och produkter i praktiken.

Samverkan och natverk for att mota nya krav

Marknaden och kraven pa utbud staller i1 sin tur krav pé att IT-foretagen kan
agera mycket marknadsnira bdde vad giller kontakter och kompetens, och att
snabbt kunna stilla om sig utifran kundkrav och ny teknik.

Flera av de egenskaper som krivs kan inte sjalvklart sammankopplas med
stora foretag, vilka kan ha svarare att bemistra snabba omstallningar 1 sina
omfattande strukturer. Marknads- och efterfrigeutvecklingen tenderar darfor
snarare att stirka de mindre och medelstora foretagens komparativa férdelar
vad avser oppenhet, lirande och flexibilitet. Men det ir troligen inte heller fler



IT-foretag i samverkan — nitverk for bittre affirer o 20

IT-foretag, som dr den primira l6sningen, utan fler som samverkar 1 nitverk av
leverantorer, kunder, servicefunktioner, finansiarer, distributorer och
kontaktskapare.

Krav pa firmaga

e Att kunna forutse och fanga upp kundernas dynamiska efterfragan

e Att kunna forutse och pa kort varsel mobilisera tillricklig kompe-
tens och andra resurser for att svara mot efterfragan

e Att snabbt kunna etablera konstruktiva samarbetsrelationer, bade
med liknande och kompletterande/konkurrerande foretag

e Kreativitet och problemlésningsformiga

e Formaga att snabbt tillhandahalla ritt kompetensprofil

e Att fokusera pa sin kirnkompetens och inte frestas “bita 6ver for
mycket” inom ramen for det egna foretaget

"Relationsfabriken”

Att mota kravet pd formdga innebir kort sagt att skapa det “virtuella foretaget”,
som inte samlar alla resurser under det egna taket for att producera i vintan pa
forsiljning, utan som formar samla ritt resurser pa ritt plats 1 ritt tid, nir
koptillfalle uppstar. Grupper av kompletterande foretag etablerar sinsemellan
allianser 1 olika stadier av affirsprocessen. Gentemot marknaden agerar de som
en sammanhillen enhet av kompetenser och produkter med lig overhead och
stor flexibilitet.

*(It) will appear less a discrete enterprise and more an ever-varying cluster
of common activities in the midst of a vast fabric of relationships”
(ur The Virtual Corporation)

Det virtuella foretagets stravan ar att effektivt och dndamalsenligt integrera och
samordna egna och andra foretags (iven kundens) resurser och dirigenom
erhilla det stora foretagets styrka vad giller marknadsoverblick och -kontakt,
och formaga att ta stora och/eller komplexa bestillningar. Men samtidigt
undvika det stora foretagets ofta stela organisation, dyra stand-by, administrativa
over-head och troga anpassningsférmaga. Virtualitet i denna mening kan sigas
vara de mindre foretagens version av processfornyelse (BPR — Business
Process Reengineering). Samverkan kan 6ka de mindre foretagens mojligheter
att ta tillvara specifika affarsmojligheter och genomféra projekt som inte ens
stora foretag utan vidare skulle f6rmd genomfora.

Samverkan kraver och ger vidgade vyer

Att agera virtuellt innebir att kunna se mojligheter 1 olika aktorers perspektiv,
kompetens och produkter och inte begrinsas av vedertagna bilder av hur
foretag och produkter skall se ut. Var och en anvinder sin miljo och sina
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kontakter for att befrukta och 6ka virdet 1 det gemensamma. De sammanlagda
delarna kan pa det sittet bli storre dn den helhet man formar skapa inom ett
enskilt foretags ramar.

Roster frain multimediavirlden siger t ex att de personer frin olika yrkeskate-
gorier som bor inga 1 ett projekt skulle vara for fa inom resp kategori for att
kunna utvecklas som anstillda 1 ett och samma foretag. De anser sig ha storre
nytta av att ha sin bas i andra konstellationer och att knytas till projekt vid
behov.

I t ex italienska smaforetag sker en stindig omfordelning av olika kompeten-
ser dit dir de behovs bist, en rotation som anses vara en process av avgorande
betydelse for utvecklingen av lirande, kreativitet och konkurrensformaga.
Medarbetarnas kompetens blir en kollektiv resurs inom distriktet och for-
svinner inte nir de byter foretag.

Danmark har genom Industri- och hantverksstyrelsen satsat pd ett natverks-
program. I Norge satsar Industrifonden pi en infrastruktur for nitverk. Aven i
Sverige har nitverkstanken fatt stod, bla genom NUTEK och Arbetslivsfon-
den. Satsningarna har emellertid haft mera fokus pa erfarenhetsutbyte och
rationell informationsférmedling/utbildning dn nya former for att organisera
affirsverksamheten utifran en strategisk identifikation av marknaden.

IT for allianser och affarsutveckling

En forutsdttning for en effektiv utveckling av samverkan ar I'T, med inriktning
pa integration, interaktivitet och gemensamma datakillor. Det virtuella foretaget
ar ett monster av kommunikation dir informationssystem och verktyg blir
oundgingliga f6r att kunna hilla reda pa kunder, 6nskemal, produkter,
produktion och metoder. Och for datorstodda affirer som involverar bade
kunden och andra kompletterande kompetenser. IT-foretagens utmaning ligger
inte 1 att forfina den enskilda programvaran utan att bli mistare pa information
och relationer med st6d av IT. Dels for att utveckla ett eget slagkraftigt
arbetssatt, dels som affirsidé darfor att iven kunderna kommer att behova, och
vara intresserade av samverkan med stod av IT.

Systemen/verktygen maste vara mera av stod for aktiv kunskapsutveckling
an passiva datalager. De madste kunna bade ”gd iging”, svara och foriandras
beroende pad input frin interna och externa aktorer och aktiviteter och vara en
integrerad, interaktiv del i, inte bara sjilva jobbet, utan hela affiren.

Produktdesign baserad pa utbytbara och kombinerbara komponenter ir
fundamental. Standardisering och objektorientering har en given plats.

Till yttermera visso har IT-branschen ett "ansvar” for den hivstangsteknik
som forutsitts utveckla alla andra branscher. Darfor blir utvecklingen av
slagkraft i I'T-branschen med st6d av IT sarskilt viktig.

I ett ndtverk dr naturligtvis det elektroniska nitet sjilva essensen vad giller
IT-stod. Nitet ersdtter den fysiska lokalen och utgor det virtuella foretagets
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kontor. Hir kan i princip hela kedjan frin produktidé till forsiljning/kop,
anvindning och feed-back for vidareutveckling ske utan att aktorerna maste
triffa varandra, eller att kunden ”ser” produkten annat an elektroniskt.

Nedan ges ndgra exempel pa hur nitet kan stodja det virtuella kontoret. De
olika tillimpningarna i nitet flyter naturligtvis samman, och bildar olika sidor av
samma sak, eller helt nya ovintade mojligheter. Det virtuella sitter inte grinser,
utan utvecklar och drar nytta av att dverskrida dem.

Det virtuella kontoret
Nitbaserad:

e resursutveckling

e projekthantering

e kundkontakt/kundvard

e produkthantering

e affirsutveckling

¢ administration

® Nitbaserad resursutveckling

Det maste ga att snabbt och enkelt fa tillgang till savil fakta och erfarenheter vad
giller ny teknik som marknadsstatistik, kundernas krav och synpunkter, och
limpliga kompetenser att samarbeta med. Over nitet blir det méjligt att plocka
och prova komponenter och 16sningar som snabbt kan utveckla den egna
produkten. Hir bor ocksa finansidrer, foretagsutvecklare, branschinstitut,
myndigheter, EU-program m fl vara flitigt representerade som en strategisk
faktor for en starkare tillvixt 1 den svenska I'T-branschen.

® Nitbaserad hantering av projekt/uppdrag/produktion
I sjilva projektet, vare sig det giller design och utveckling eller regelritt
produktion, maste det finnas mojlighet for flera att delta, samtidigt och fran flera
olika platser. Projektet maste kunna dokumenteras vad giller savil arbetsinsats,
deltagare och avtal som innehall, kommentarer och resultat. Sirskilt viktigt r att
alla samtidigt kan uppdateras om dndringar och har tillgéng till samma version.
En sparningsfunktion kan hilla reda pa vad som gors 1 olika forbittringsprojekt.
Den samtidiga, gemensamma utvecklingen okar mojligheterna att snabbt hitta
temperament, virderingar och konflikter och dirmed snabbare och med storre
sakerhet na ritt resultat. Nitkontakten gor det ocksd mojligt att utveckla en
gemensam kultur iven om man kommer frin olika miljéer och inte triffas
sarskilt ofta, om alls. Nar projektet ar avslutat skall erfarenheterna finnas lagrade
och kunna spridas till en vidare krets.

® Nitbaserad kundkontakt och kundvdrd

Kontinuerlig kundkontakt och -vard ir en generell svaghet i alla f6retag, vare sig
de dr traditionella eller virtuella. For det virtuella foretaget blir det dock sdrskilt
viktigt att gora det enkelt for kunden genom att anvinda tydliga entréer och
lotsar. "Loggbocker”, som gor det mojligt att forutse eller forbereda svar och
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16sningar, och frage-svardatabaser effektiviserar f6r bade IT-foretaget och
kunden. Registrering av kundens behov och synpunkter mojliggor battre
riktade erbjudanden och forslag. Genom att ge kunden tillging till de egna
produktionssystemen kan kunden ocksa folja produktivitet och kvalitet och
jimfora med de krav som 6verenskommits.

e Nitbaserad produkthantering

Nir produkten vil finns mdste den kunna distribueras med hjilp av nitet. I
manga fall bor den ga att bade bestilla, distribuera, betala, anvinda och kommen-
tera elektroniskt.

® Nitbaserad affirsutveckling

Nir nitet blir en global marknadsplats sinks trosklarna for marknadsintride
radikalt, vilket kraftigt forindrar konkurrensforhéllandena. Produkternas
kopierbarhet kan ge mycket stora forsiljningsvolymer till liten kostnad samti-
digt som en stor del av IT-marknadens intikter troligen kommer att genereras
av att man standigt hittar nya tillimpningar och nyttor av de komponenter som
finns tillgingliga.

Hir kommer att bade krivas och belonas kreativitet och fantasi att ga utanfor
gingse ramar och se nya affirer bade i den information som finns, och den som
kan skapas genom att allt fler aktorer, utvecklare, distributorer, forskare, kunder
m fl, etablerar sig pd nitet. Nitet ger ocksd nya mojligheter att skapa marknader
genom att losningar/”smakprov” kan presenteras direkt for potentiella kunder.

® Nitbaserad administration

Det virtuella foretaget haller nere riskerna genom att dela pa resurser och inte
dra pa sig onddig over-head och fasta kostnader. Nitet ger mojlighet att skota
t ex ekonomi, marknadsforing, distribution, kundregister, manualer/utbildning
gemensamt eller av sirskilt kontrakterad part. Formalia som protokoll, avtal,
arkiv etc kan enkelt uppdateras och tillgingliggoras.

I det f6ljande avsnittet skall vi nirmare titta pd sex svenska I'T-foretag, vilka har
utvecklat olika former av samverkan for att mota de affarsutmaningar och -
mojligheter som ligger 1 den marknadsbild och konkurrenssituation som
skisserats hir. Genom att aktivera tillimpliga delar av sitt kontaktnit och utnyttja
olika kombinationer av data- och telekommunikationer kan de mobilisera
strategiska resurser och kompletterande kompetenser for att savil ta upp
konkurrensen som hitta nya, egna nischer.
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4 ReadSoft AB

ReadSoft AB visar hur ett pragmatiskt anvindande av samverkan, dven med de
riktigt stora IT-foretagen, ger det lilla foretaget en mojlighet att vara med och ta
storre och mer kriavande affirer an vad som vanligen ir mojligt.

— Vart mal ar att ta 30-35% av véarldsmarknaden inom omradet dataregist-
rering av hand- och maskinskriven text. Det motsvarar 200 anstillda. For
att klara detta krdvs att hela tiden ha den affdrsmdssiga och tekniska
visionen for 6gonen — att inte avvika fran denna. Det dr den grundlig-
gande strategin. Engagemanget, visionen och den konsekventa kommersia-
liseringen av produkten dr hornpelare i ReadSofts foretagsfilosofi. Detta
enligt forsaliningschefen Tim Hansen, som fortsitter: — Hela foretaget dr
format av malet att bli virldsledande.

Genom att silja, vixa och utveckla i nu namnd ordning forverkligas
affdrsidén och under 1995 mer dn fordubblades omsatiningen (fran 11 till
25 miljoner kr) och antalet anstillda (fran 20 till 46). Den svenska
marknaden dr for liten och expansionen sker i forsta hand uromlands.
ReadSoft har hittills finansierat savil expansion som utveckling sjilv.

Huvudprodukten Eyes & Hands dr utvecklingstung och trycket dr stort
att snabbt och maximalt kapitalisera produkten. Man samverkar ogdrna
med andra foretag i urvecklingsfasen men desto mer ndir det giller
marknad och forsilining. Helst dock med storre foretag p g a dessa storre
“kundkapital”.

Det dr en ny produkt och en ny marknad. Bestillarkompetensen dr ofta
begrinsad. ReadSoft prioriterar samverkan med kundforetag — inte minst
for att 6ka formagan hos kundforetagen att battre identifiera verksambe-
tens behov.

Bakgrund och dgande

ReadSoft AB grundades 1991 och har sin bas i den forskning om datorbaserad

skrifttolkning som bedrivits vid Linkopings universitet. Planerna pa ett foretag
baserat pa dessa idéer och med syfte att mojliggora smidig och effektiv datare-

gistrering av formuldr och blanketter med ICR-tolkning hirror fran mitten av

80-talet.
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ReadSoft utvecklar och marknadsfor programvaran Eyes & Hands for
automatisk dataregistrering av hand- och maskinskriven information. Det ir en
modulir produkt. Ambitionen har varit att skapa en generell produkt, dvs att
flera olika kundkategorier skall kunna anvinda den. Framtagandet av Eyes &
Hands har krivt en stor utvecklingsinsats — 25 manar. Det ir visentligt mer dn
om Eyes & Hands blott skulle ha skriddarsytts for ett fatal. Att det dr en
utvecklingstung produkt sitter i stor utstrickning sin prigel pa foretaget, dess
ambitioner och verksamhet. Visionen ir att ta fram en Al-baserad ”intelligent”
Eyes & Hands, som oberoende av informationens position skall kunna tolka all
information pa ett papper.

Foretaget dgs av grundarna. Man menar att Nuteks finansiella stod 1 inled-
ningsskedet hade stor betydelse for att kunna starta foretaget.

Forsiljningen sker dels genom egen forsorg, dels genom 25 distributdrer och
utomlands dven genom dotterbolag, som man har 1 England, Danmark,

Tyskland, Chile och USA.

Affarsidé och marknadspotential

Affirsidén ir att utveckla och marknadsfora programvaran Eyes & Hands for
automatisk dataregistrering av maskin och handskriven information. I detta
ligger en stor rationaliseringspotential. Datainmatning med hjilp av ReadSofts
programvara Eyes & Hands beriknas kunna effektivisera dataregistrering med
mellan fem och tio ginger jamfort med motsvarande manuella hantering.

Man vinder sig till alla foretag som har behov av att hantera eller lagra
ursprungligen pappersburen information som blanketter, formulir, enkiter osv
1 datorer.

ReadSoft berdknar att det finns en potential pa ca 2 100 system 1 Sverige. Det
ar otillrickligt givet de expansionsplaner foretaget har och nodvindiggor en
kraftig satsning pa export. ReadSofts ambition ar att ta 30-35% av virldsmark-
naden vilket totalt skulle motsvara ca 200 anstillda.

Konkurrensen ar relativt begrinsad i Skandinavien och 6vriga Europa. I USA
ar konkurrensen hirdare men det dr dir den stora potentialen for foretaget finns
enligt ReadSoft.

Att kunna forverkliga dessa marknadsmojligheter kraver dven att man 1 6kad
omfattning kombinerar Eyes & Hands med andra produkter for att ingd i storre
systemlOsningar. Trenden mot datoriserad drendehantering och work-flow
forstirker denna utveckling. Det betyder for ReadSoft att man maste samverka
med foretag med kompletterande produkter.

Att pa sikt bibehilla och helst 6ka sin marknadsandel staller krav pa
omfattande och resurskrivande vidareutveckling. Hirigenom skall Eyes &
Hands utvecklas mot att bli allt ”smartare”.
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Tillvixt och position
Omslutningen har 6kat fran 1 miljon 1992 till 11 miljoner 1994. 1995 var omsitt-
ningen 25 miljoner. Foretaget hade vid arsskiftet 1994/95 ca 20 anstillda varav
drygt en tredjedel var utvecklare. Fem anstillda var utlandsbaserade. Ett ar
senare hade antalet okat till 34 1 Sverige och tolv utlandsanstillda.

Man har saledes en relativt snabb tillvaxt. 1994 gick 11% pa export och 1995
25%. Man riknar med fortsatt snabb 6kning av exportandelen. Expansionen
finansieras helt med egna medel.

Natverk och samverkansformer

ReadSoft ir ett litet aggressivt och ambitidst foretag som arbetar hart for att bli
ett stort foretag. Foretaget, dess verksamhet och idéer — dess “kultur” — ar all
stor del formade av ambitionen att bli virldsledande inom sitt omradde. Man har
satt som mal att nd 30-35% av virldsmarknaden. ReadSoft ”ir sin produkt” —
man har starkt produktfokus och strivar utifrin en mycket tydlig affarsidé att
expandera snabbt med en konsekvent och hért driven kommersialisering.

Just nu har man kanske ett eller hogst ett och ett halvt drs férsprang framfor
konkurrenterna. Det ir dirfor avgorande att snabbt komma ut pa marknaden
for att kommersiellt utnyttja detta férsprang.

Samverkan i affarsprojekt och for marknadsetablering

Man etablerar sig och expanderar i Sverige. Men med en begrinsad hemma-
marknad, menar ReadSoft, méste expansionen oundvikligen komma att ske
utomlands. Man star i startgroparna for att etablera sig internationellt. I forsta
hand vill man komma in pa den amerikanska marknaden. Den europeiska
upplevs som svirare med uppdelning pa ett antal sprak och kulturer. 1994
uppgick exportandelen till 11%. 1995 hade andelen okat till 25%.

Det betyder att ReadSoft befinner sig 1 en etableringsfas och 1 en intensiv och
kraftig expansionsfas samtidigt. Det 4r nu man bygger upp forutsittningarna for
att kunna forverkliga sina mal. Det innebér dven att utan tidsspillan kunna borja
kapitalisera produkten sa effektivt som mojligt. Det ir nédvindigt, menar man
pga den stora investering som ar nedpldjd i denna.

For att klara denna process, enligt uppstallda mal, giller det att hela tiden ha
den tekniska och affarsmissiga visionen f6r 6gonen och att inte avvika frin
denna. Det ir den grundliggande strategin. Att bli vid sin ldst — att var trogen sin
produkt — ar nodvindigt, dven om det ar lockande att ge sig in pa angrinsande
omraden. Men da riskerar man att splittra sig och mojligheterna att vara pa topp
inom sitt kirnomrade reduceras.

Man maste hela tiden folja med 1, och forstd, de snabba férindringar som sker
inom omradet. Det innebir att oavbrutet spana, hélla sig underrittad, triffa
minniskor och vara 6ppen nir det uppstar mojligheter till affarer.
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Det viktigt att kunna identifiera konkurrenter och samarbetspartners, inte
minst nir det giller work-flow, som alla dr pa vig mot. Man ir 6ppen for
samarbete med alla, i synnerhet i siljfasen. Girna for att kombinera med andra
produkter.

ReadSoft AB

Start 1991

Agande Ags av Jan Andersson, Lars Appestihl och Tim Hansen

Omsdttning 25 milj. kr 1995

Exportandel 25%

Tillvaxt Ca 125% fran 1994 till 1995

Produkt/tjanst Programvara (Eyes & Hands) for dataregistrering av
hand- och maskinskriven text

Kunder/ Ett begransat antal storre foretag och organisationer (ca

marknader 1 600 st) pa den svenska marknaden, som man initialt

frimst har arbetat mot. Etablering utomlands nédvindig
for att sikra langsiktig expansion och 6verlevnad.

For ett litet foretag ar ett av huvudproblemen att komma &t efterfrageflodet
resp att komma i kontakt med kunder med potentiella behov av ens produkt.
Det fordrar omfattande arbete som utvecklar den kombinatoriska och taktiska
formagan. ReadSoft foredrar samarbete med stora foretag. De har storre
“kundkapital”, som det lilla foretaget kan rida pa. De har ocksd mojlighet att
erbjuda totallosningar och ta totalansvar pa ett sitt som de sma ofta inte formar
och som kan begrinsa trovirdigheten for dessa hos kunden.

I samarbetet med andra foretag vill man undvika “farthimmande” regelverk
— komplicerade avtal, som kriver kontroll och byrdkrati etc. Det primira ir att
snabbt komma ut pa marknaden. Bast dr att kunna etablera ett omsesidigt
fortroende som till stor del kan ersitta regelbyrikrati. Aven med foretag som
man i vissa sammanhang samarbetar med men som i andra ir ens konkurrenter.
Samverkan med kund ir ocksd en framgingsvig. Men man arbetar pragmatiske;
samverkan har inget egenvirde. Det sker hela tiden en utvirdering och
uppfoljning av samverkanspartnernas resultat.

Man anvinder sig girna av allianser med storre foretag som Cap Programa-
tor, WM-data, IBM, Arctic Software (Frontec) m fl, for att, ofta 1 kombination
med andras produkter, kunna leverera till kunder. Samarbete med sma foretag
forekommer ocksd, men da helst med ndgon storre leverantér som samord-
nare, kontakthdllare med kund och ”leveransgarant”.

Man ser inga fordelar med att vdxa i nidtverk genom samverkan med andra.
Vixa vill man gora pa egen hand genom att sjilv svinga sig upp mot en domine-
rande position pd marknaden for det segment man representerar. Den mycket
tydliga affirsidén och den klara visionen ir att silja, viaxa och utveckla i nu
namnd ordning, dvs att bli ett stort foretag 1 traditionell mening. Det betyder
ocksa att former for samverkan liknande de som t ex Collega och PC/Fax-
gruppen beskriver, inte blir aktuella. Och man ir mycket angeldgen att hélla fast
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vid sin affirsidé, att inte tappa bort sig sjilv — det ir den stabilitet som erbjuds 1
en omvirld priglad av kaos.

Av de affirer ReadSoft hittills genomfort har 15% skett genom skilda former
av allianser. Motsvarande siffra utomlands ar 25%. I bada fallen ir trenden
okande. Samverkan och samarbete med andra foretag blir 1 denna del nodvin-
dig.

Samverkan i utveckling

ReadSoft menar att startpengarna fran Nutek har varit helt oumbirliga for att
komma igdng. Man betonar att ReadSoft, till skillnad frin flera andra utveck-
lingstunga kunskapsforetag, nu ar oberoende av externt kapitaltillskott. Man
finansierar sin expansion sjilv. Det dr tur eftersom det rader brist pa riskvilligt
kapital inom branschen. Denna brist ar speciellt pataglig och olycklig f6r foretag
vid 6vergdngen fran prototyp till siljbar produkt. Denna fas ir ofta minst lika
kostsam som utvecklingen fram till prototyp. Avsaknaden av riskkapital ar
paradoxal med tanke pa att det ju dr en riskbransch med en sidans mojligheter
till stora fortjinster om ”man gor saker ritt”.

” Att gora saker ritt” betyder 1 ReadSofts fall att ha ett stenhdrt engagemang,
en kompass 1 form av en tydlig affirsidé och en vil utmejslad vision; t ex att bli
virldsledande. P4 vigen dit dr man jesuiter. Mélet helgar medlen.

ReadSoft dr alltfor beroende av den investering som ligger i den egna
produkten for att vaga riskera denna i samband med det kunskapsutbyte som ar
oundvikligt och nédvindigt om man skall bedriva utvecklingssamverkan med
andra foretag.

Detta ar ett problem. Utveckling drar stora resurser och visst skulle det vara
lockande att i samarbete pa utvecklingssidan kunna dela pa dessa kostnader.
Men riskerna bedoms vara for stora och man har f n inga sddana planer. Samti-
digt innebar egna stora investeringar 1 utvecklingsarbete att trycket okar ytter-
ligare pa foretaget att silja maximalt, tolka marknadens signaler korrekt, jaga efter
affirsmojligheter. Pa sikt 4r den nuvarande andelen av foretagets resurser som
gar till utveckling for stor. Denna del maste nedbringas och helst efter hand
overforas till marknads- och siljsidan. Att sinka utvecklingskostnaderna genom
att dela pa utvecklingskostnader med andra foretag uppfattas som for riskabelt
och uppviger inte den besparing man kan gora.

Samverkan om kund

En troskel och en svarighet for ett foretag med en ny produkt och en ny
marknad ir att bestillarkompetensen naturligen ir begransad. Pa samma sitt
som ReadSoft och andra foretag hela tiden soker marknadens mojligheter skulle
man 6nska kunder som med samma ambition sokte efter mojligheter {6r sina
egna foretags vilgang. Kunder som ir engagerade och entusiastiska, som ser
mojligheter att spara pengar och att forbittra verksamheten, och som snabbt
kan komma till beslut.
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Eldsjalsforetag behover eldsjialskunder. Som vil kanner sitt foretags
verksamhet och ser dess behov. Det dr tunnsdtt med sddana 1 Sverige enligt
ReadSoft. Kanske har det sin grund i att foretagen i Sverige antingen ir mycket
stora och sviroverblickbara med tunga hierarkier och byrikrati, eller f6r sma
for att overhuvudtaget viga investera. I Danmark med en storre grupp
mellanstora foretag ar det vanligare att mota bestillare/kunder med dessa
egenskaper.

Samtidigt kan ett skl att gd in 1 ndrmare samverkan med kundforetag vara att 1
dialog med kunden f3 fram reella verksamhetsbehov, dvs att 6ka kundens
bestallarkompetens.

IT-anvandning

Foretaget blir i takt med 6kad expansion, inte minst utomlands, alltmer beroen-
de av fungerande datorstod for att kunna tillgodose savil sin egen administration
som ett snabbt 6kande kommunikationsbehov. De mojligheter som erbjuds att
gora detta pa ett tillfredsstillande sitt ar idag vasentlig battre dn bara for ett dr
sedan. Man uppfattar foretagets nuvarande telesituation som god.

Foretaget har sedan ett ar ISDN, BBS, E-mail och Internetkopplingar. Man
kraver av dotterbolagen att de har moderna kommunikationssystem.

Eftersom foretaget ar lokaliserat bade i Stockholm och Helsingborg (huvud-
kontor) och man har fem dotterbolag, sker en hel del av kommunikationen
over E-mail.

ReadSoft dr storanvindare av telekommunikation och har stor nytta av
ISDN. Det som man mojligen skulle onska ar ett battre sikerstallande av att
meddelanden verkligen kommit fram.

Ett bra elektroniskt siljstod ar helt oundgingligt for ReadSoft och en av
orsakerna till den kommersiella framgangen anger man vara det stéd man
kunnat utnyttja genom siljsystemet SuperOffice.
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9 Trio Information Systems AB

Trio Information Systems AB visar hur ett komplext nit av flexibla och dver
tiden dynamiska samverkansrelationer, med savil andra foretag som distributo-
rer och agenter, dr en viktig forutsittning for ett foretag som vill vixa interna-
tionellt.

— Det ar ett harligt hogriskprojekt att etablera ett svenskt IT-foretag pd
vdarldsmarknaden. Samtidigt gor var affarsidé och nisch att vi mdste
etablera oss utomlands, den svenska marknaden dr inte tillrdackligt stor for
att sdkra foretagets utveckling och expansion pd lingre sikt. Det siger
Lennart Blomdahl, vVD och en av grundarna och huvudigarna i Trio
Information Systems, ett snabbvixande svenskt IT-foretag med huvud-
kontor i Gustavsberg utanfor Stockholm.

Trios verksambet har bittills dominerats av faxprogramvaran TrioFax,
som dr marknadsledande pa flera marknader i Europa. Nu gar man vidare
i stravan att erbjuda produkter och tjinster som kan underlitta all form av
kommunikation genom introduktionen av en egenutvecklad integrerad
kommunikationsprogramvara bl a for fax-, rost- och datakommunikation.

Under 1994 och 1995 genomfordes en kraftig satsning pd att etablera
TrioFax pa USA-marknaden, den storsta och hetaste av vérldens program-
varumarknader. Men Trio lyckades aldrig pa allvar etablera sig i USA.
Under 1995 har Trio darfor utvecklats i en delvis annan riktning. Lennart
Blomdahl menar att: — I IT-branschen finns det inte tid att syssla med
affarsstrategier, det dr taktik som gailler.

Samarbetet som underleverantorer till andra foretag har urvecklats for
forsilining bl a av en enklare version av TrioFax. Bland Trios partners
aterfinns nu bl.a. Ericsson som skall anvinda Trios program i sina mobil-
telefoner. Samtidigt tjianar Trios tjanster och programvara i okad utstrick-
ning som plattform for andra foretag och tillverkare. Allt for att oka
attraktiviteten 1 Trios erbjudande. I Sverige samarbetar man déarfor med
Telia, Posten och Microsoft ddir deras tjanster knyts till Trios programva-
ror.

Satsningen har givit utdelning. Omsdtiningen har fortsatt 6ka under
1995 samuidigt som lonsambeten har forbaittrats. En forlust pd cirka 6
miljoner kronor 1994 har forbytts i en vinst av samma storlek for 1995.
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Foretagshakgrund och dgande

Trio Information Systems bildades 1992. Foretaget har sitt ursprung i tvd
mindre IT-f6retag, Accret och Trilog, som tidigare samverkat kring produkt-
utveckling. T Trio forenades Accrets marknads- och distributionskunnande
med Trilogs teknikkompetens. De ursprungliga dgarna, Lars Klingstedt och
Lennart Blomdahl (Accret) samt Lars Dellblad och Leif Pettersson (Trilog) ager
idag tillsammans 25% av aktierna. Deras dgande har successivt spitts ut genom
nyemissioner for att finansiera Trios satsningar pa expansion och etablering pa
utlindska marknader, da frimst den amerikanska. Bland de 6vriga 300 dgarna
mirks engelska och svenska fonder som Servisen, Industrifonden och den
norska Svedsgruppen samt nyckelpersoner bland de anstillda. Sedan hosten
1995 handlas Trios aktier via Servisen 1 Reutersystemet men siktet ir installt pa
en introduktion pa Stockholmsboérsen via en notering pa O-listan.

Affarsidé och marknadspotential

Affirsidén har fokus pa att underlitta och stodja all slags kommunikation mellan
manniskor. Trio ar inriktat pa att utveckla och tillhandahalla programvara som
kan kombinera all form av tvdvigskommunikation som baseras pa datorer och
telefoni, dir CTT (Computer Telephoni Integration) utgor en viktig del.
Tekniskt baseras detta pa att Trios l6sningar skall vara anvindarvinliga och utga
fran client/server-teknik inom ramen for etablerad infrastruktur och standards
for telekommunikation och hardvara. Trios striavan ir att hdlla en ledande
position som utvecklare och distributor av standardiserade och anvindarvinliga
programvaruldsningar

Den egenutvecklade programvaran, TrioFax i olika versioner och utféran-
den, bl a for en-anvindarbruk och natverkslosningar, har utgjort basen for
verksamheten. Programvaran tillhor en av de marknadsledande programva-
rorna inom sitt omrdde pa en rad marknader, frimst 1 Europa.

Med introduktionen av en egenutvecklad integrerad programvara for all slags
kommunikation, s.k. Unified Messaging forskjuts tyngdpunkten 1 verksam-
heten mot mer kompletta tjanster och produkter pa kommunikationsomradet.
Niégot som ocksé har priglat det samarbete med andra leverantérer som Trio
har intensifierats det sista aret dir Trios programvaror integrerats i andra
foretags tjanster eller produkter. Eller dir Trios programvaror har tjanat som
plattform f6r andra leverantorers tjinster och produkter.

I Trios koncept f6r Unified Messaging integreras data-, tele- och fax-
hantering med program och stod fér bl a E-mail, tele- och rostkommunikation,
filoverforing, dokument-pa-begiran, distansarbete och fjarrstyrning av datorer
samt SMS (med kopplingar till personsoksystem och mobiltelefoninitet). Under
hosten 1995 lanserades Trios integrerade programvara for en-anvindare, Trio
Communication Suite, och under viren 1996 lanseras motsvarande natverks-
baserade produkt for foretag, Trio Community Server.
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Idag ligger tonvikten fraimst vid OEM-forsiljningen dir Trios programvara
paketeras tillsammans med andra produkter, huvudsakligen hirdvara som
modem, samt Trios produkter for Unified Messaging.

Marknadspotentialen f6r den nisch som Trio arbetar 1 bedoms vara mycket
stor. Till ar 2000 beriknas mer dn 200 miljoner modems ha salts 1 virlden varav
6ver 100 miljoner enbart 1 USA, vilket innebir en stor marknad f6r produkter
som stoder data-, fax- och telekommunikation.

Marknaden {6r integrerade kommunikationsprogramvaror ir dnnu i sin linda
men dven hir bedoms potentialen vara mycket stor. Detta mot bakgrund av det
behov av integration och kopplingar mellan olika kommunikationsformer som
tillvixten 1 anvindningen av rostbrevlador, E-mail, mobila arbetsplatser, distans-
arbete etc medfor.

Till Trios konkurrensférdelar hor den starka marknadsorientering som
genomsyrar foretagets produktutveckling samt en flexibel och dynamisk intern
och extern organisation.

Tillvaxt och position
Foretaget har haft en mycket kraftig tillvixt sedan starten 1992 da omsittningen
slutade pa 3 miljoner kronor. 1995 var omsittningen drygt 50 miljoner kronor.
For 1996 ir prognosen en omsittning om cirka 100 miljoner kronor. Detta bl a
som en f6ljd av forvirv av det schweiziska foretaget Martigoni AG, som tidigare
fungerat som distributor och lokal agent till Trio, men som genom forvirvet nu
knyts nirmare Trio. Ytterligare ett par av Trios distributorer planeras att knytas
narmare Trio som dotterbolag.

Under samma period har antalet anstillda 6kat frin 4 personer till drygt 100
personer med de senaste forvirven och etableringarna. Av dessa ir cirka 35
personer anstallda vid utlindska dotterbolag.

Trio Information

Systems AB

Start 1992

Agande Grundarna (4 st) har 25% av aktierna. Andra huvudigare
ar Servisen, Industrifonden samt norska Svedsgruppen.

Omsdttning Drygt 50 milj. kr 1995

Exportandel 80%

Tillvéxt Ca 60% fran 1994 ull 1995

Produkt/tjdnst Programvara for fax och s k Unified Messaging for
en-anviandarbruk och nitverkslésningar.

Kunder/ Marknadsledare i Sverige och pa flera europeiska

marknader marknader.

Trios programvara Datafax dr marknadsledande 1 Sverige och Europa. I Sverige
har Trio cirka 80% av marknaden och pa flera av de Europeiska marknaderna
cirka 25%. TrioFax finns 1 anpassade versioner for samtliga europeiska linder.
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Programmet har oversatts till 12 sprak och anvinds idag i 6ver 100 linder. 1995
svarade exporten for cirka 80% av Trios omsittning.

Natverk och samverkansformer

Trio har genomgdtt en snabb utveckling och expansion sedan starten 1992.
Foretagets produkt och tjanst har blivit mer komplex och komplett samtidigt
som svarigheten att etablera sig pd USA-marknaden som en stark aktor har stillt
stora krav pa flexibilitet och situationsanpassning 1 foretagets agerande.

Detta har tydligt praglat de samverkansformer och arbetssitt som Trio
anvint sig av for att stddja foretagets utveckling och expansion. Det nit av
samverkansformer och relationer som Trio utvecklar och vidmakthaller har
darfor blivit alltmer komplext och omfattande.

Det primira har varit att hitta kreativa 16sningar som gor det mojligt att
expandera och dir Trios begrinsade resurser utnyttjas pa ett optimalt sitt.
Graden av dgande och kontroll alternativt samverkan och partnerskap ar for
Trio situationsavhingigt och kan férindras over tiden. Valet av samverkansform
har varit beroende av de risker och mojligheter som dr forknippade med olika
handlingsalternativ.

Produktutveckling genom egen och andras kompetens

Trio ir ett tydligt marknadsdrivet foretag dir kundernas krav och marknads-
och konkurrenssituationen dr vigledande f6r utvecklingsarbetet. Utformningen
av Trios programvara TrioFax baserades pd de erfarenheter som ett par av
huvudigarna gjorde som distributérer och dterforsiljare bl.a. av fax-program-
vara innan Trio bildades. Aven utvecklingen av Trios nya programvaror for
integrerad kommunikation dr 1 hog grad baserad pa en stark kinsla for sdvil
kundkrav vad giller ex vis tillginglighet och integration som de mojligheter
tekniken ger

Produktutveckling och marknadsanpassning av produkterna star for en stor
del av resurserna. Idag arbetar mer dn 25% av de anstillda med produktutveck-
ling och marknadsanpassning av produkterna.

Marknadsanpassning, dvs Oversittning av program och manualer, inlem-
mande av nationella sirkrav eller standards i programvaran, ir en tung del i
verksamhet. Idag har man versioner av programvaran for flertalet europeiska
marknader. Enbart 6versittningen av produkten till en ny marknad kostar i
storleksordningen 2 miljoner kronor. Anpassningen av programvaran till olika
marknader ror bl a olika nationella sirkrav som skall inlemmas 1 programvaran.
Detta sker 1 stor utstrackning i samarbete med lokala agenter och distributorer.

Tyngdpunkten i Trios utvecklingsarbete har de senaste 2 dren legat pa
utvecklingen av Trios koncept f6r Unified Messaging. Storre delen av utveck-
lingsresurserna, cirka 75%, har anvints i1 det arbetet. I utvecklingsarbetet har,
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utover foretagets egen utvecklingskompetens, dven externa resurser anlitats,
inom och utom landet . Inte minst Trios dotterbolag 1 USA, som idag mer har
karaktiren av utvecklingsbolag, har varit engagerade 1 utvecklingsarbetet.

Storre delen av utvecklingsarbetet sker med hjilp av anstillda men for att fa
en Okad flexibilitet och effektivitet 1 utvecklingsarbetet préovar man ocksa andra
former av samverkan och arbetsfordelning. Tre av huvudutvecklarna bakom
Trios produkter har idag egna bolag och fran att varit anstillda arbetar de pa
konsultbasis at Trio. De arbetar pa heltid f6r Trio och konstruktionen ger dem
mojlighet till arbete pa distans, vilket varit viktigt.

Losningen ger starka incitament at bada parter bl.a. vad giller resultat inom
givna tidsramar. Fran Trios sida menar man att detta dr en bra form nir resulta-
tet ar det viktiga och inte arbetstiden. Det ger en storre flexibilitet 1 utvecklings-
arbetet och gor det littare att f3 ritt kompetens till uppdraget.

Det giller att finna former f6r samverkan 1 utvecklingsarbetet som fungerar
for bada parter. Ibland kanske anstillningen ir bista formen, ibland kan under-
konsultrollen fungera bittre. Dessutom kan relationen dndra karaktir 6ver tiden
mellan samma parter.

Samverkan 1 utvecklingsarbetet kan ocksa fungera som en form av riskfor-
delning for ett mindre foretag. Trio provade samverkan med ett mindre
konsultforetag for att ta fram en version av TrioFax for Macintosh dir bada
parter satsade av sin tid 1 utvecklingsarbetet. D4 man inte nddde nigon framgang
1 arbetet avbrots samverkan utan att ndgon version f6r Macintosh tagits fram.

Marknadsetahlering genom dotterholag och lokala partners
Idag finns Trios produkter representerade pa 28 marknader virlden 6ver, med
en tydlig dominans av Europa.

En sidan omfattande internationell synlighet stiller inte bara krav pa foretaget
vad giller marknadsanpassning av produkterna. En storre utmaning for det lilla
foretaget dr att hitta former {or samverkan som gor det mojligt att med begrin-
sade resurser etablera sig internationellt.

Utlandsetableringar dr kostsamma for mindre foretag. Att etablera sig pa
utlindska marknader med stod av eget kassaflode, vilket naturligtvis ir idealet,
medfor att det tar f6r lang tid innan man nétt en bred internationell synlighet.
Vilket dr en omojlighet med de korta livscykeltider som giller for IT-branschen
idag. Samtidigt ar tillgadngen till riskkapital i Sverige for utlandsetableringar
begransad. Det kan dessutom innebdra att dgandet i foretaget tunnas ut och att
entreprendrskapet dirmed riskerar att komma pd mellanhand.

Trio har idag 4 dotterbolag, 2 1 USA och 1 vardera i Holland respektive
Schweiz, samt 1 joint-venture foretag i Taiwan tillsammans med en tidigare lokal
agent. I ovrigt arbetar man med lokala distributorer eller agenter. Kraven pa
dessa dr hoga och det ir en viktig men svar uppgift for ett mindre, Sverigebase-
rat foretag, att identifiera de lokala partners med vilka man kan utveckla ett
samarbete. De lokala distributérerna maste vara vil etablerade pa den lokala
marknaden, det ir det mervirde Trio soker. Kunskapen om den lokala konkur-



IT-foretag i samverkan — nitverk for bittre affirer o 39

rens- och marknadssituationen ar viktig for att man ritt skall kunna nd ut tll de
aterforsiljare som finns pa den lokala marknaden. Som nimnts ovan har de lo-
kala agenterna en viktig roll i marknadsanpassningen av produkten till lokala
krav och forutsittningar och bidrar ocksd till utveckling av produkten.

Aven hir har man frin Trios sida varit pragmatisk. Man har inlett samarbete
aven med rena konkurrenter dir man ansett att bdda skulle vinna pa att man lade
ithop sina respektive produktkataloger.

Samverkan madste baseras pd nigon form av férdelning av risk/kostnader och
vinst mellan parterna sd att samarbetet innebar en ”vinnar-vinnar-situation” for
foretag och dterforsiljare.

Formerna for samarbetet har i flera fall andrat karaktir over tiden, dir samar-
betet efterhand har getts en fastare juridisk och dgarmissig form. Ett exempel pa
detta dr Trios kop av det schweiziska dataforetaget Martigoni AS, som tidigare
fungerade som sjalvstindig agent for Trios produkt. Genom kopet vinner Trio
savil en 6kad synlighet 1 flera linder i Mellaneuropa med det schweiziska
foretaget som bas samtidigt som Trios och Martigonis sortiment pa ett effekti-
vare sitt 4n tidigare kan integreras i olika tjinster. Aven med andra distributorer
ar det framover aktuellt med dndrade former f6r samverkan dir foretagen
genom uppkop eller joint-venture knyts nirmare Trio.

Expansion genom samverkan med andra leverantirer

Samverkan med andra leverantorer ir idag en viktig forutsittning f6r Trios fort-
satta expansion. Hir arbetar Trio med omfattande nit av samverkansformer dar
Trio kan integreras 1 andra foretags erbjudanden, frimst di med andra hardvaru-
leverantorer vad giller modem, fax, telefoni och PC dir paketeringen ger
kunden samtidig tillgdng till bade tekniken och tillimpningen. Eller s kan Trios
programvara utgora plattform for andra foretags kompletterande tjanster.

Detta sker dels genom att man fungerar som underleverantor till andra
foretag, s.k. OEM-foretag (Original Equipment Manufacturer), dir framfor allt
TrioFax Light, en enklare version av Trios programvara TrioFax blir en del av
huvudforetagets produkt. Genom en sidan samverkan nir Trio 6kade volymer
dven om lonsamheten blir ligre 4n om man sjalv siljer sin produkt direkt till
konsumenten. Ett sidant samarbete har man utvecklat med Ericsson dér Trios
programvara for faxhantering skall bli en del av Ericssons mobiltelefoniprodukt.

I Taiwan, dir 25-30% modemtillverkningen 1 virlden sker, har Trio haft en
partner som sarskilt arbetar med bundling, dvs sd Trios programvara blir en del
av erbjudandet nir kunden koper ett modem. Trios agent dr ocksa deligare 1 ett
av de storre modemforetagen, vilket ger Trio god tillgang till modemmarknaden
1 Taiwan. For att utveckla detta samarbetet har man nu initierat ett joint-venture
1 Taiwan tillsammans med den lokala partnern dir bida gir in som deldgare 1 ett
nystartat foretag. Skilet till detta 4r bl a att man vill sikra den position man
uppndtt 1 Taiwan och pa marknaderna i Sydostasien samtidigt som man fir en
fastare relation till partnern i Taiwan.
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Samverkan med andra leverantorer sker ocksd genom samverkan med s k
VARs, Value Added Retailers, foretag som arbetar med systemintegration och
client/ server-16sningar. Losningar {6r datafaxkommunikation 1 nitverk ir idag
ett viktigt mervirde 1 allt arbete med integrerade system och niatverk. Hir
arbetar Trio som stodjande programvaruleverantorer med flera av de ledande
natverks- och client/ server-foretagen.

For att 6ka genomslaget pa marknaden har man iven utvecklat samverkan
med andra leverantorer dir Trios programvaror och upparbetade kundkon-
takter tjanar som plattform for presentation och integration av olika tjanster och
programvaror. Tjansten utformas pa nationell basis i samverkan med foretag
som ar aktiva pd de olika nationella marknaderna. For Sveriges del har man
utvecklat samverkan med Telia kring Internetaccess, med Posten om e-brev
och med Microsoft om Microsofts Internetbrowser. For t ex Telia ligger
intresset for samverkan 1 att via Trios plattform ndr man cirka 85% av Sveriges
modemanvindare.

Genom samverkan med andra mjukvaruleverantorer ser Trio en mojlighet
att fungera som en one-stop-shop som inom kommunikationsomradet integre-
rar olika tjanster och applikationer bade gentemot hirdvaruleverantérer, t ex pa
modemomradet, och Trios programvaruanvindare.

Skalen till samverkan med andra leverantorer dr bl.a. att man som litet foretag
inte kan erbjuda alla tillimpningar sjilv. Diremot kan se man till att gentemot
kunden bli duktig pé att kombinera och integrera olika tillimpningar i mer
anpassade tjinster. Paketeringen av tjansten dir Trios programvara siljs antingen
tillsammans med hiardvara som modem eller dir olika programvaror integreras
ar ett satt att oka Trios attraktionskraft vilket skapar mojlighet att nd och behalla
nya kundgrupper och marknader.

IT-anvandning

Flexibilitet och situationsanpassning ir nyckelord f6r den expansion som Trio
genomgatt sedan starten 1992. Idag hanterar man ett komplext och omfattande
nat av samverkansformer med andra leverantorer, joint venture-foretag, dotter-
bolag, lokala partners och agenter pa olika marknader. Liksom med
underkonsulter och interna projektgrupper med medlemmar som kan vara
spridda inte bara 6ver Sverige, utan ocksa pa Trios olika marknader virlden
over.

En strategisk anviandning av I'T ar en viktig forutsittning for att halla samman
Trios ndt av relationer och samverkansformer och underlitta flexibla och situa-
tionsanpassade 10sningar utan att Trios Overgripande affarsidé gir forlorad.

Trios plattform f6r att hilla samman sitt nit av aktdrer och partners dr Lotus
Notes. Alla 1 verksamheten ir sammanlinkade med Lotus Notes som ocksd ger
tillgang till Internetkopplingar. Tillsammans gor Lotus Mail och DataFax det
mojligt for Trio att arbeta som en enhet oavsett tidzoner och geografisk lokalise-
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ring. Till den gemensamma IT-strukturen hor ocksa replikerande databaser som
uppdateras var sjatte timme for att undvika att information av olika kvalitet och
olika innehill sprids och anvinds i verksamheten.

[T som stod for utvecklingsarbete och produktframtagning
Produktutveckling och marknadsanpassning av produkterna utgor en
betydande del av Trios verksamhet. Idag ar detta arbete spritt pA manga hinder
inom och utom foretaget och mycket av arbetet sker pa distans, bade i Sverige
och utomlands. Utvecklingen av produkter for en rad lokala marknader med
sarskilda krav och forutsittningar kriver omfattande anpassningsarbete dir de
lokala parterna involveras 1 arbetet.

Trios IT-plattform gor det mojligt f6r de olika personer, grupperingar och
konsultgrupper, som ir involverade i utveckling och produktframtagning, att
kontinuerligt kommunicera med varandra. Plattformen skapar ocksa forutsitt-
ningar for effektiviteten och sikerheten 1 utvecklingsarbetet genom att alla
arbetar mot samma version.

o [T som stod for ndtet av distributorer, dterforsiljare

Anvindandet av Lotus Notes tillsammans med Lotus Mail och DataFax ir
strategiskt dven for att hilla samman nitverket av aktorer och partners som Trio
agerar genom pa en rad marknader virlden 6ver. Det ger en snabb access till
samtliga marknader och dterforsiljare. Sa kan man generera meddelanden och
information till aterforsiljarna och sedan skots distributionen via faxpro-
gramvaran. S kan man ocksa presentera nya versioner och releaser av
produkterna och distribuera kundsupportmaterial direkt till de olika markna-
derna.

o [T som stod for marknadskommunikation
Trios IT-plattform gor det ocksd mojligt att halla direkt kontakt med viktiga
kunder dir informationsmaterial med fax direkt kan distribueras till kunderna.

o [T som stod for kundeffektivitet

Har arbetar Trio med Questions & Answers och Call-funktioner for kund-
stodet. I'T-strukturen ger stod for att Trio pd ett effektivt sitt skall kunna 6ka sin
nytta av Trios produkter.
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6 IAR Systems AB

IAR Systems AB visar hur ndtverk och en nidra samverkan med savil aktorer
inom IT-branschen, ex vis ledande chiptillverkare, som tillverkande foretag
utanfor IT-branschen idr en viktig forutsdttning for att lingsiktigt uppna och
bibehalla en ledande position pa virldsmarknaden inom en relativt smal nisch.

— Manga svenskar har kommit i kontakt med vdra produkter, men det dr
sdllan ndagot man wvet eller har sett. Det siger Thomas Wolf, VD for IAR
Systems AB, med site i Uppsala. IAR dr en doldis i den svenska IT-
branschen, trots att man med en omsdittning om cirka 30 miljoner kronor dr
ett av de ledande foretagen i Europa inom sin nisch och en viktig aktor pd
varldsmarknaden.

IAR ar underleverantor till foretag och koncerner inom en rad olika
branscher som mobiltelefoni, luftkonditionering och biltillverkning. Man
gor bl a C-kompilatorer och -debuggers som gor det maojligt for kunderna
att kostnadseffektivt utveckla funktionerna i och programmera de chip som
ger “intelligens” och styr funktionaliteten i en rad produkter och kompo-
nenter. Det kan ex.vis rora system for aktiv fjadring och airbags inom
bilindustrin.

Ndr IAR lanserade sin forsta C-kompilator 1986 var man ensam pa
marknaden i 1 dr. Det var ett strategiskt forsprang som gav maojlighet att
skapa kontakter och etablera foretaget pa marknaden. IAR har arbetat
malmedwvetet for att starka sin stillning genom samarbete och gemen-
samma utvecklingsprojekt med savil kunder som chiptillverkare. Som
Thomas Wolf uttrycker det: — Man gar inte ut och jagar affdrsidén eller
visionen. Den har man redan. Annars lyckas man aldrig.

Foretagets hakgrund och dgande

IAR Systems startades 1983 for utvecklingsarbete kring programspriket
Assembler. Foretagsbildningen kan ses som en avknoppning av FoU som
bedrivits vid Uppsala universitet dar foretaget personellt och inriktningsmissigt
hade sina rotter. Den ursprunglige dgaren och grundaren silde sin del i foretaget
1986 f6r att stirka kapitalbasen i foretaget. Samma ar lanserade IAR sin forsta C-
kompilator, som sedan dess utgor kirnan i foretagets verksamhet.
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Idag dr TAR Systems en del av en mindre koncern som dgs av Industrimate-
matik. Moderbolag inom koncernen dr Pargon och i gruppen ingédr dven Libro
Datakonsult som idag omsitter cirka 20 miljoner kronor pa 30 anstillda.

Rffdrsidé och potential

Affirsidén for IAR Systems dr att erbjuda marknaden kundeffektiva losningar
for

programmering av microstyrkretsar (chip). IARs produkter skall gora det
mojligt f6r kunden att spara utvecklingstid och sinka sina produktionskostna-

der.

Industrimatematik

Libro Datakonsult IAR Systems

IAR Ltd

Kundeffektivitet ar en viktig del 1 IARs affirsidé. Fokus 1 IARs anstringningar
nar det giller produktutvecklingen ligger pd kunden, inte primirt pa de konkur-
renter som finns pd marknaden eller pa chiptillverkarna. Kundfokuseringen
innebir bl a att TAR hela tiden strivar att optimera de verktyg man producerar
sd att kunden snabbare kan utveckla sina produkter. Optimeringen gor det dven
mojligt for kunden att anvinda samma chip-generation i nya produkter trots att
logik- och informationsmingden kan ha 6kat visentligt 1 den nya produkten.

En annan viktig del i IARs kundfokus ror de ataganden kring service och
support som man gor gentemot sina kunder. P4 support-irenden ir kunden
garanterad svar inom 24 timmar world-wide. Samverkan med expressforetag
och integrerat IT-st6d inom foretaget dr viktiga forutsittningar for att klara den
servicenivan. Order som tas emot fore klockan 14 levereras samma dag. Med
en elektronisk distribution av foretagets produkter skulle servicenivin kunna
hojas ytterligare, ndgot som idag ar tekniskt fullt mojligt men som far std tillbaka
p g a sikerhetsmissiga och juridiska skal.



IT-foretag i samverkan — nitverk for bittre affirer o 40

Kvalitetssakring av den egna verksamheten ir en viktig forutsittning for
arbetet med att utveckla kundens effektivitet. Man har inlett ett arbete med att
utveckla foretagets kvalitetssystem som pa sikt skall kunna leda till en ISO-
certifiering. Frimst som ett sitt att gentemot kunderna visa att man strukturerat
och systematiskt har arbetat for att utveckla verksamheten.

Marknaden inom IARs nisch dr idag vird cirka 600 miljoner kronor och den
arliga tillvixten pa virldsmarknaden dr beridknad till 20%. Potentialen i
marknadstillvixten ir stor, da alltfler produkter och konsumentvaror innehaller
“styrenheter”, dvs chip som skall laddas med information och instruktioner.
Just det som IAR ir bra pa.

Chipmarknaden ir mycket heterogen. Det finns ett stort antal olika tillver-
kare och pa marknaden finns tusentals chip-varianter. Den ledande chiptill-
verkaren har totalt sett mindre dn 20% av viarldsmarknaden. Det gor att en
viktig och resurskrivande del i verksamheten handlar om att anpassa IARs
produkter till de olika dominerande ”chipfamiljerna”.

Tillvaxt och position

Omsittningen for 1995 var drygt 30 miljoner kronor dir 95% av omsittningen
kom fran exportmarknaderna. Omsittningen har 6kat med i snitt cirka 25% de
senaste 3 aren. Antalet anstillda under 1995 uppgick till cirka 35 personer.

IAR ir ett av de marknadsledande foretagen inom sin nisch och har en
relativt stark position pa virldsmarknaden. Kanske inte frimst genom en
dominerande marknadsandel utan mer genom ett vil utvecklat samarbete med
flera av de ledande chiptillverkarna. Samt med chiptillverkarnas kunder, dvs de
storforetag som bygger in datoriserade styrenheter 1 alltfler produkter och
konsumtionsvaror.

De direkta konkurrenterna ar fa 1 Europa. Flertalet finns 1 USA och Bortre
Asien, dar utveckling och tillverkning av chip till stor del sker idag. IARs
narvaro pd marknaderna 1 USA och Asien dr framéover en viktig framgings-
faktor for att vidmakthilla och utveckla den position man har idag. Darfor
expanderar man med etablering av dotterbolag 1 USA, utdver de tvd som redan
finns 1 Europa. Samtidigt gor den nira samverkan i olika utvecklingsprojekt med
flera av de storsta japanska chip-tillverkarna att IAR har etablerade kanaler till
den asiatiska marknaden.

Forsiljning av fardig paketerad programvara star {or cirka 70% av forsilj-
ningen. Den resterande delen utgors av kontraktsforsiljning dar IAR samverkar
med chip-tillverkare, som infor lansering av nya microprocesser vill att det
finns programvara tillginglig som gor det mojligt att programmera den nya
microprocessorn.

Samtidigt finns det generellt sett en hirdnande konkurrens och l6nsam-
hetstryck 1 IT-branschen som dven paverkar det segment dir IAR verkar. IAR
stills darfor infor samma utmaningar som foretag 1 andra branscher, att tll lagre
kostnad bli dnnu bittre pa att skapa kundnytta.
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IAR Systems AB

Start 1983

Agande Ingdr 1 en mindre koncern dgd av Industrimatematik

Omsdttning 30 milj. kr under 1995

Exportandel 95%

Tillvéxt I genomsnitt 25% de senaste 3 dren

Produkt/tjinst C-kompilatorer och -debuggers

Kunder/ Chiptillverkare och underleverantorer till stora industri-

marknader foretag ex.vis nir det giller mobiltelefoni, biltillverkning.
Representerad pa de 30 viktigaste marknaderna inom sin
nisch.

Natverk och samverkansformer

IAR arbetar inom en smal nisch av IT-branschen. For att expandera och vid-
makthélla positionen som marknadsledande foretag har IAR sedan ett tidigt
skede av foretagets utveckling arbetat for att etablera sig pa en rad utlindska
marknader. Idag finns man representerade pa drygt 30 av virldens viktigaste
marknader inom sin nisch.

For att vidmakthalla sin position, trots att man ar ett litet foretag jamfort med
manga av aktorerna inom IT-branschen, har IAR medvetet strivat efter att
etablera samarbete och samverkansformer med olika foretag och aktorer. Det
giller savil inom chipindustrin som i emulatorindustrin, och bland tillverkande
foretag dir samverkan mellan TAR och det tillverkande foretaget kan bidra till
kostnadseffektiva 16sningar pa foretagens problem att ladda sina produkter med
chipbaserade styrenheter.

Nitverket av samverkansformer med chiptillverkare, tillverkande foretag,
emulatorforetag och lokala distributorer ar beroende av varandra och utgor en
del av en helhet. Det strategiska syftet med de olika typerna av samverkan ar
primart att stirka IARs position inom sin nisch. Framgangsrik samverkan med
en aktor skall leda till att intresset f6r samverkan med IAR iven stirks hos andra
aktorer.

En viktig frdga 1 nira nog all samverkan som IAR bedriver, oavsett om det ar
med chiptillverkare, emulatorforetag, tillverkande foretag eller underkonsulter
som dr engagerade 1 produktutveckling och -anpassning, ror samverkans
juridiska sida. Efterhand menar man sig ha ndtt en acceptabel niva pad avtal och
juridiska 6verenskommelser dir mycket har handlat om ett successivt lirande
for bada parter. Inte minst som IAR menar att det inte riktigt finns den juridiska
kompetens att tillgd 1 Sverige som den typ av affirer och samverkan som IAR ir
involverade 1 kraver.




IT-foretag i samverkan — nitverk for bittre affirer o 42

Produktutveckling och kundanpassning

Kontinuerlig produktutveckling och kundanpassningen ir viktiga delar 1 IARs
arbete att expandera och vidmakthalla sin position som ledande inom sin nisch.
Dir framgingen nidstan kan mitas 1 hur mdnga anstillda och ingenjorer som man
har dedikerade for utvecklingsarbete. For TAR ir killkoden till produkterna ett
av foretagets viktigaste kapital och konkurrensmedel, som man pa olika sitt
maste skydda.

Samtidigt maste detta vigas mot de krav pa flexibilitet och snabbhet i arbetet
som dr nodvindiga for att kunna svara mot kundernas krav, vilket kan medfora
samverkan med externa parter i produktutveckling och kundanpassning. En
stor del av produktutveckling och kundanpassning utfors idag av foretagets
egen personal. Idag ir cirka 50% av foretagets anstéllda inriktade pa produkt-
utveckling och kundanpassning av IARs produkter. Aven kraven pi en effektiv
verksamhet gor att man arbetar med en underkapacitet pd 10-15% dir
projektanstillda och underkonsulter anvinds for att klara organisationen 1
snabba tillvaxtfaser och mer tillfilliga toppar 1 utvecklingsarbetet.

Idag finns IARs underkonsulter och projektanstillda frimst 1 Sverige. Hir
arbetar man med ndgra mindre IT-f6retag 1 Sverige, som har sirskild kompetens
inom ndagra specifika omrdden av intresse for IAR. Dessa underkonsulter
arbetar pa kontraktsbasis och har ocksi andra kunder inom IT-branschen vid
sidan om TAR.

P3 sikt kan konkurrens och l6nsamhetstryck inom IARs nisch leda till
16sningar och samverkansformer diar man anviander sig av underkonsulter i
utvecklingsarbetet frin andra linder. Baltikum eller Indien ir intressanta dd de
har hog kompetens inom IT-utveckling och en etablerad branschstruktur
samtidigt som kostnadsliget ar fordelaktigare dn 1 Sverige.

Samverkan med kunder och tillverkare

Samverkansformer med olika typer av tillverkare dr vil utvecklat. Den
kontraktsbundna forsiljningen star idag for cirka 30% av IARs forsiljning. IAR
driver kontraktsbundna utvecklingsprojekt med savil tillverkande foretag som
chiptillverkare.

Idag fungerar man som underleverantor till en rad storre foretag och koncer-
ner inom branscher som bilindustri, mobiltelefoni, ventilation etc. Med dessa
kunder bedriver man ofta samverkansprojekt for att anpassa och utveckla IARs
standardprogramvara for att optimera den information som laddas i en
processor, och som ir styrande for slutproduktens funktionalitet.

Idag har IAR nira samarbete med flera av virldens ledande chiptillverkare bl.
a NEC, OKI, Hitachi, Mitsubishi, Toshiba, Intel och Motorola. Med samarbetet
anpassas [ARs programvara till de olika mikroprocessorfamiljerna. Det ger ett
merviarde for chiptillverkaren, vilken da kan erbjuda sin microprocessor till
IARs kunder. Idag stodjer IARs program ca 15 familjer av microprocessorer pa
marknaden inom vilka det finns cirka 150 varianter. Samarbetet sker i kontrakts-
bundna utvecklingsprojekt dir resultatet ar att IAR tar fram verktyg som



IT-foretag i samverkan — nitverk for bittre affirer o 43

anpassats till de olika processerna och som chiptillverkaren och IAR sedan kan
erbjuda sina kunder.

Aven emulatorforetagen ir viktiga samverkanspartners. Deras val av IARs
produkter och IAR som samverkanspartner gor att dessa fungerar som
rekommenderare gentemot bade chiptillverkare och slutkunder.

Samverkan for marknadsetablering

Idag kommer cirka 70% av intdkterna fran forsiljning av programvarorna.
Stravan ir att silja mer pa volym av IARs standardprodukter. Dirfér maste man
finnas pa de viktiga och intressanta marknaderna i virlden. Idag har IAR rep-
resentation pa 30 marknader, diribland Japan och Korea som ir de viktigaste
marknaderna i Asien. Egna dotterbolag har IAR endast 1 USA, Storbritannien
och Tyskland.

Nirvaron pa ovriga marknader sker genom lokala distributorer och agenter
samt dven genom chiptillverkarnas distributérer. De lokala chipdistributorerna
ar en ny nyckelgrupp for IAR. En utveckling av samverkan med dessa kan leda
till att IARs position kan starkas ytterligare. Har satsar IAR bl a pd utbildning
och olika former av kundservice for att utveckla samverkan.

Direktforsiljning till kunderna ir viktig dven som pétryckning gentemot
chiptillverkarna sa att dessa skall finna det angeldget att utveckla stod sd att [ARs
kompilatorer och emulatorer kan anvindas for programmering och testning av
deras chip.

IT-anvandning

IARs uttalade satsning pa att utveckla kundeffektiviteten samt att pa ett effektivt
satt halla samman sitt omfattande nit av samverkanspartner kraver ett val
utvecklat IT-stod. En del av arbetet att utveckla I'T-baserat stod for samverkan
och battre affiarer ar annu 1 initialskedet medan man for vissa funktioner och viss
samverkan etablerat fungerande plattformar och rutiner. Som stod for den inre
effektiviteten 1 en verksamhet som bedrivs world-wide och for att alla
medarbetare och samverkanspartners skall kunna nis ar tjanster som bl a
telefonkonferenser, ruttade samtal, callback, faxback och himtfax sjilvklara
hjalpmedel.

Samtidigt podngterar man att genomslaget eller nyttan av att anvinda ny
teknik och nya medier ir storst i en inledningsfas. Innan tekniken har fatt en
bred anvindning och blivit nedtyngd av information. Om foretagets informa-
tion blir svar att nd och hitta pa grund av ”information overload” si forlorar
tekniken 1 virde som informationskanal mellan féretag och kund. Det kriver ett
strategiskt tinkande fran foretagets sida kring vilken teknik och vilka medier
man skall arbeta med for att utveckla samverkan och foretagets affirer.
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Basen for IT-stodet utgors av foretagets interna nitverk som hiller samman
arbetet med produktutveckling och kundanpassning av IARs produkter.
Plattformen innehaller dven stdd for support och service samt marknad och
ekonomi, som gor det mojligt f6r IARs utvecklare och marknads- och
kundstod att tillgodose kundernas krav.

Inte minst IARs tydliga kundorientering och kvalitetssatsning ar beroende av
ett utvecklat IT-stod. Det giller inte enbart sjilva utvecklingsarbetet, som skall
leda till kostnadseffektiva produkter, utan ocksd formerna f6r kund- och
marknadskommunikation. Idag lovar man sina kunder support inom 24 timmar
virlden over. IT-stod 1 form av fax, Internet etc dr nodvindigt for att leva upp
till det l16ftet. Man har dven utvecklat kundservicen genom utbildning via
elektroniska bulletin boards samt stdd 1 form av frigor & svarsguider och svar
via himtfax.

En viktig del 1 kundorienteringen har varit manualerna till programvaran.
Ambitionen har varit att dessa skall halla hogsta klass si att de utgor ett reellt
stod for kunden. Har samarbetar man med ett foretag 1 England som ar
virldsledande inom sitt omrade. IAR har investerat mycket i samverkan med
detta foretag och det dr nu viktigt att underhélla och utveckla detta samarbete.
Samverkan dr marknadsforing for bada, man drar nytta av respektive foretags
goodwill. Idag har man dataledning till foretagen 1 England f6r att f3 till stand en
battre kontinuerlig samverkan. Manualerna trycks idag i Uppsala men pa sikt ar
det viktigt att utveckla en elektronisk distribution av manualerna. Skilen till
detta dr bade tids- och kostnadsmaissiga.

Aven Internet anvinds som ett stod for kund- och marknadskommunika-
tionen. dir pressreleaser och annat marknadsmaterial kan publiceras och distri-
bueras elektroniskt.
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1 Datasvar Support AB

Datasvar Support AB visar hur en mycket nira integration och samverkan med
kunden, vad giller savil arbetsformer som teknisk plattform, ger en grund for
en framgangsrik affirsutveckling inom databranschen.

— Var filosofi ar att det alltid finns brist pa datasupport i foretagen. Det
sager Arne Weinz, VD och deligare i Datasvar Support. Foretaget som
under 1995 utsetts till ”Arets IT-uppstickare”. Foretaget som har gdtt frin
»0-100 pé fyra dr. Atminstone 90, for s manga anstillda har man idag pa
tre platser 1 Sverige, i Sveg, Jarvso och Stockholm.

Karnverksamhbeten i Datasvar Support dr garantisupport, dvs telefon-
support till kopare av datorer och program. Dartill kommer skriddarsydda
losningar for foretag och telefonstod i form av drsabonnemang eller
klippkort for enskilda. De skrdddarsydda losningarna, eller s k smart
sourcing, dir Datasvar tar 6ver de stora foretagens enklare, mer standard-
madssiga anvindarstod, planeras utgora en dkande del av verksambeten.

— Vi satsar stora resurser pd att ligga langt framme i den tekniska
utvecklingen. Med hjilp av Telia utnyttjar vi datorintegrerad telefoni i
syfte att vara det tekniskt ledande call center-foretaget i Norden. Det siger
Johan Holm, styrelseordforande och deligare.

Foretaget svarar dygnet runt, daret runt pa 2 000 samtal/dygn eller
400 000/ar. Man har 80 olika telefonnummer som kopplar kunden direkt
till ratt kompetens och sprak. Datasvar Support servar nimligen hela
Norden och det dr en viktig del i kvaliteten att kunden far svar pa sitt eget
sprak. Foretaget har forutom svenskar anstillda fran Norge, Finland och
Danmark. De arbetar i Sveg eller Jarvso, och kopplas i sin tur samman i ett
virtuellt call-center.

Omsdttningen for 1995 var 42 miljoner kr (28 miljoner -94) och resulta-
tet 5,5 miljoner kr (1,6 miljoner -94). En snabb utveckling for ett nystartat
och renodlat tjdansteforetag.

Firetagets hakgrund och dgande
Foretaget startades 1991 av Arne Weinz och Johan Holm, idag VD resp styrel-
seordforande. De har bada sin bakgrund i PC-branschen, Scribona resp
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Kontorsutveckling. Nir dessa tvd foretag slogs ihop till Esselte Office blev
Johan affirsomradeschef f6r Tjanster och Arne affirsomradeschef for Efter-
marknad. Inom ramen for detta gjorde de en utredning om supportverksam-
hetens organisation dir de foreslog att all support skulle forliggas till én ort med
utnyttjande av modern teleteknik for att ge service. Forslaget vickte dock inget
gensvar inom Esselte varfor de valde att knoppa av.

Norhold Invest ar den tredje deldgaren.

Datasvar Support valde att starta i Sveg. Det gav dels mojligheter till regionalt
stod, men dir finns ocksa flygplats och dven 1 6vrigt en “nirhet” till Stockholm
pa 4-5 timmars bilvdg. Hela Jamtlands lin har dessutom satsat pa bra telekom-
munikationer med bl a AXE-vixel, vilket var en mycket viktig faktor i sam-
manhanget. Nu finns Datasvar Support dven 1 Jirvsd med ungefar hilften av de
anstillda, medan huvudkontoret med fem anstillda finns 1 Stockholm.

Affarsidé och marknadspotential

Datasvar Supports affirsidé innebir att genom telefonsupport tillhandahalla
lattillgidngligt stod till anvandare vad giller standardprodukter {6r persondatorer
och nitverk. Kirnan i verksamheten, 90%, utgdrs av den gratissupport som
dataforetagen erbjuder sina kunder. Genom avtal med leverantérerna skoter
man deras kundstod. Dessutom har man skriddarsydda 16sningar for foretag,
och drsabonnemang eller klippkort f6r enskilda.

Man arbetar med volymprodukter eftersom det krivs en viss volym for att
det skall 16na sig att utbilda personal for supporten. Datasvar Support har som
uppdragsgivare bl a AST, Microsoft, Lotus, Olivetti, Digital, Fujitsu ICL,
Toshiba, IBM och Siemens Nixdorf. Verksamheten ar leverantorsoberoende
satillvida att man arbetar med support it foretag som konkurrerar sinsemellan.
Man svarar dock i resp foretags namn, vilket gor att kunden egentligen inte
mirker Datasvar som foretag.

Genom smart-sourcing kommer man att mer inrikta sig pa att avlasta foreta-
gen den support som ror persondatorer och nitverk si att de kan dgna sig at sin
karnverksamhet. Med stod av Datasvar kan foretagen 6ka sin effektivitet utan
att ta pa sig nagra fasta kostnader. Man menar ocksa att utvecklings- och
saljforetagen varken har vilja eller kompetens att ha egen support varfor de
hellre anvinder sig av affirspartners dn bygger upp egna supportavdelningar.

Datasvar ser en kraftig tillvaxt 1 hela I'T-branschen dir support ar den
snabbast viaxande nischen bade vad giller betalsupport och garantisupport. 1995
saldes 730 000 persondatorer i Sverige och nirmare 3 miljoner totalt i Norden.
Dessutom okar behovet av support pa hardvara, t ex minneshantering. I takt
med en 6kad marknad f6r hemdatorer 6kar ocksd antalet “amatérer”. Om den
fria supporten fran programvaruleverantorerna minskar, vilket dr en tendens,
kommer ocksa kundernas betalningsvilja att oka.

Datasvars verksamhet innebir att de anstillda maste kunna de olika program-
men 1 detalj, dven vad giller versioner och hur de fungerar ithop med andra
program. Frin 1993 jobbar man dessutom nordiskt och en viktig del i foretagets
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affiarsidé ar att kunderna inte bara skall {3 direkt kontakt med den som har
kompetens pa just deras program utan ocksa fa svar pa sitt eget sprak. 1/3 av de
anstillda har darfor rekryterats fran Danmark, Norge och Finland.

Tillvaxt och position

Datasvar Support var det tredje oberoende supportforetaget som startade i
Europa och ir idag det ledande fristiende foretaget i Norden inom telefonsup-
port till persondatoranvindare. 1995 omsatte foretaget 42 miljoner kronor (28
miljoner 1994) med ett resultat pa 5,5 miljoner kronor (1,6 miljoner 1994). For
1996 blir omsittningen ca 55 miljoner kr.

Foretagets kiarnverksamhet dr garantisupport, men den nya nischen smart-
sourcing kommer troligen att 6ka fran dagens 15-20% av omsittningen till
ca hilften av omsittningen pa tvd, tre drs sikt.

Man hade riknat med att vara ca 40 anstillda efter tre ir, men nidde 80 och ar
nu ytterligare tio. Alltsd 90 anstillda pa fyra ar.

Efter Hirjedalen Mineral ir Datasvar Support den storsta arbetsgivaren 1
regionen. Det innebir att man fir bra uppmirksamhet och stéd fran bade
banker och kommunerna. Foretaget har egentligen tillricklig efterfragan i
Danmark f6r att sitta upp ett kontor dir, men lonekostnaderna ar ligre i
Sverige. Dessutom ar personalomsittningen forhillandevis ligre och arbets-
uppgifterna har hogre status pd mindre orter, vilket tillsammans med en gedigen
internutbildning leder till att man kan hélla den kontinuitet och kompetensniva
som krivs.

Konkurrenter ir frimst de stora dataforetagen, som etablerar internationella
stodcenters, och de tekniska serviceforetagen. De senare har emellertid ofta
“fel” struktur och kostnadslige. Det finns ocksa utlindska support-foretag, och
de kan pa sikt komma att utgora tuffa konkurrenter. Holland ir t ex ett stort
land pa support dir manga amerikanska dataforetag har satt upp egna centers
med totalt 2-3 000 personer, och som kan etablera sig 1 Sverige pa mellan 3 man
och 1 4r. Annu finns dock inga medtivlare i Sverige.

Av den totala marknaden f6r help desk tror man sig kunna ta ca 25-30%.
Men betonar ocksa att man har en produktivitet som ligger 3—4 ginger hogre an
en intern help-desk. Kotiden dr i genomsnitt under 30 sekunder och varje
samtal tar 1 genomsnitt 8 minuter. 96% av alla frigor 16ses direkt medan 4% far
svar genom att Datasvar ringer upp efter utredning. Mindre dn 1% av frigorna
gar tillbaka till leverantoren.

De riktigt stora amerikanska supportforetagen har en stark specialisering och
avsevirt storre volymer, vilket gor att de kan hantera fler drenden snabbare per
person. Datasvar Support har istillet satsat pa bredd och flera sprik och hoga
krav pa kvalitet med nojda kunder. Arbetssittet blir dirmed en viktig del i
marknadsforingen. Andra fordelar ir de ligre telekostnaderna, de ligre 1onerna
och den relativt laga personalomsittningen. Man kan vil mita sig med de
europeiska centra nir det giller kostnader och produktion.
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Datasvar Support tycker att den nordiska marknaden ricker. Dir finns 6-7
miljoner som anvinder PC i jobbet dagligen. Man menar ocksa att den lokala
kontaktytan dr en del av konkurrensfordelen. Man skall akta sig for att lita
produktionsapparaten styra. Aven om det i lingden ir “bist produkt till bist
pris” som vinner dr det viktigt att kunna branschen, och ha kontakter, for att alls
komma dithan.

Datasvar Support

AB

Start 1991

Agande Johan Holm, Arne Weinz, Norhold Invest

Omsdttning 55 milj. kr under 1996

Exportandel Ca 10% ror tjanster till Ovriga Skandinaviska linder

Tillvéxt Ca 100% fran 1994 till 1996

Produkt/tjanst Telefonsupport pd standardprodukter for persondatorer
och nitverk

Kunder/ Det ledande fristdende foretaget 1 Norden inom telefon-

marknader support

Natverk och samverkansformer

Marknadsetahlering och kundkontakt

Dataforetagen har haft svart att forena produktion, forsiljning och support. I
den nischen har supportféretagen kunnat erbjuda kostnadseffektiva tjanster
med hog kvalitet till rorliga kostnader, vilket dr intressant f6r de dataféretag som
vill renodla sin verksamhet.

Datasvar upptrider som uppdragsgivarens forlingda arm. Nir kunderna
ringer svarar man med det foretags namn som har képt supporttjansten. Man
anpassar sig till resp uppdragsgivares kvalitetskrav och kultur {6r support, som
skiftar mellan programvaruforetag, hirdvaruforetag och storforetag som t ex
Folksam, DN/Expressen och Ericsson Components, vilka ir nagra av
Datasvars kunder. Dessa har total tillgang till den statistik som man {or Gver
samtalens frekvens, lingd etc.

Datasvars anstillda kan ocksé arbeta som ”delade resurser” och svara for flera
foretag samtidigt, vilket ger en kostnadseffektiv 16sning. Affirsidén bygger pa
trovardighet och utformningen av avtal ir inte sdrskilt betungande f6r Datasvar.

Ekonomi och annan administration kdper man in fran ett forvaltningsbolag.

Att man lokaliserade foretaget till stddomriden blev en del av investeringen.
Av den totala investeringen pa 9 miljoner kronor kom 4,5 miljoner frin
NUTEK medan 4,5 miljoner kom fran banker och dgare. En av dgarna ir
Norhold Invest, som i sin tur ags av Norhold AB Fastigheter, ett foretag med
koppling till Lansférsidkringar och Norrlandsfonden. Riskkapitalet var
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nodvindigt for att komma igang da det initialt var friga om stora investeringar i
telefoni, datorer, utbildning och marknadsféring. Idag har Datasvar en mycket
stark ekonomi.

Produktutveckling

Bemanningen av Datasvar styrs av kunderna och de behov deras forsiljning
genererar. Man har t ex 6kad bemanning nir kunderna slipper en ny produkt
eller produktversion, och nar forsiljningsprognoserna pekar uppit. Denna
flexibilitet kriver en stindig dialog med kunderna.

Arendehanteringssystemet Hawkeye styrs helt av vilket uppligg uppdrags-
givaren vill ha. De kan ga in 1 systemet och se hur Datasvar arbetar och vilka
fragor de fir. Det anvinds sedan av uppdragsgivaren i deras marknadsforing och
ger dven bidrag till utveckling av svenska versioner av programvaran.

Man riknar med att det tar ca 1 ar att bygga upp ett kontor fran scratch och fa
det att fungera. Alla rekryteringar testas genom Mercuri Urval. Varje ny version
av programvara medfor ca 1-2 veckors utbildning per person hos resp
leverantor. Varje anstilld far ocksa genomga en serviceutbildning f6r vilken man
anvinder foretaget Vendator. Utbildningen {6ljs upp med samtal och bandade
inspelningar som skickas till Vendator f6r kommentarer.

Utbildningen ir en viktig del i att skapa ratt attityd (de anstillda skall vara
inloggade 80% av arbetstiden), ndjda kunder och lagom service, dvs forméga att
halla samtalen pa ritt nivd. Kvaliteten f6ljs upp genom s k kundattitydundersok-
ningar som utfors av externa undersokningsforetag.

Expansion
Man satsar pa ett virtuellt call-center, dvs support fordelad pa flera orter istillet
for samlat 1 ett stort foretag. Tekniken hade blivit billigare med ett stort kontor,
men med flera mindre skapar man bittre trivsel och grupper dir platschefen
kan ha en nirmare relation tll alla. Eftersom ingdngslonerna ir relativt laga,
samtidigt som de anstallda far en battre ”prislapp” pd arbetsmarknaden efter en
tid pd Datasvar, ar det viktigt att kunna arbeta med stimulans och motivation
som motvikt.

De stora dataforetag som etablerar egna internationella stddcenters utgor
sjalvfallet konkurrenter, men man hoppas hitta limpliga samarbetsformer med
dessa. Redan idag ar Microsoft Datasvars storsta uppdragsgivare trots att de har

en egen supportavdelning med ca 150 anstillda pa nordisk bas i Kista utanfor
Stockholm.
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IT-anvandning

Datasvar har tillsammans med Telia utvecklat ett talsvarssystem. Det innebar att
man rent tekniskt tar fram verktyg for att matcha ritt supportperson med
kundens behov. Man har redan gitt igenom fem generationers telesystem med
bas forst 1 Goldstar och sedan 1 Meridian. Men behoven dndras snabbt vad giller
kraven pd vixlar med storre kapacitet och nya funktioner.

Idag gar det till sd att 1 varje land ringer kunden till ett nummer i det egna
landet. Datasvar kan nds via 020-nummer fran hela Norden, bl a for att komma
forbi hinder hos kunden med telefoner som idr sparrade for utlandssamtal.
Samtalen kopplas automatiskt vidare till Sveg eller Jarvso via AXE till en
talsvarsdator. Idag rymmer den 80 telefonnummer (ACD-kder) med varsitt
talsvar. En display visar vem som ringer.

En supportspecialist skall kunna svara pd flera nummer och det ska ga att fora
statistik pd varje nummer, inte bara pa apparaterna. Beroende pd var samtalet
kommer ifrdn, och vilken programvara kunden ir registrerad {or, sa slussas
kunden till ritt landsman med ritt kompetens och produktansvar. Aven
kohanteringsdatorn svarar pa kundens sprak.

Statistikdatorn hjilper foretaget att hilla reda pa:

e produktivitet (antal samtal/nr, /individ, genomsnittlig samtalslingd,
inloggad tid etc)

e kvalitet (antal "forlorade” samtal, genomsnittlig vintetid pa varje nummer
etc)

Man menar ocksa att kvalitet egentligen 4r en kombination av bade kort vintetid
och kort behandlingstid, vilket i sin tur kraver bade ritt svar och ritt attityd.
Statistiken ger en bild av om man ir pa ritt vig.

Mellan kontoren i Stockholm, Sveg och Jarvso finns en fast forbindelse. Sveg
och Jarvso forbinds med en fast nitgruppslosning, liksom dessa tvd orter och
Microsoft. Microsofts kunder kdas hos MS och slussas vidare till Datasvar om
inte MS egen supportavdelning tar hand om dem. Och Datasvar svarar:
”Microsoft”. Kunden skall inte mirka bytet.

De flesta dataforetagen har Meridian. Datasvar vill garna koppla ihop sig med
kunderna och skapa integrerade telefonlosningar.

Sjilva drendehanteringssystemet har man utvecklat 1 Lotus Notes. Dir loggas
alla drenden, dir finns tillging till olika kunskapsbaser, mojlighet till escalering
och replikering, och verktyg for feedback till kunder och partners. Partners
som fir sin information registrerad i Datasvars help-desk kan tanka 6ver infor-
mationen till sig eller gé in on-line. Nir det giller Microsoft och Lotus registre-
rar man direkt i deras help-desks.

Datasvar erbjuder dven mojligheter till kontakt via E-mail och har idag fem
olika system for att anpassa sig till kunderna: Notes, MS Mail, CC Mail, Apple
Link och Internet, samt en BBS. Allra vanligast ar dock muntliga svar via
telefon.
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Naégra av manualerna till de supportade produkterna finns elektroniskt
lagrade, vilket gor att man automatiskt kan faxa ritt sida till kunden. I detta syfte
anviander man dven BBS, och CD-skivor som kundforetagen far varje manad.
Faxandet sker for 6vrigt med programvaran Trio Fax, som presenteras pa annan
plats i denna skrift.

Nir det giller de PC-samordnare man har som kunder si har man mojlighe-
ter att 10sa vissa av deras problem elektroniskt eftersom man kan g in 1 deras
system. Detta ligger dock utanfér den huvudlinje Datasvar arbetar efter, dvs
telefonsupport.

Aven om marginalerna kan komma att minska till f6ljd av 6kad konkurrens
tror man pa en fortsatt expansion. Det kommer dock att kriva omfattande
investeringar 1 avancerade stodsystem for integrerade tele- och datakommuni-
kationer. Bland annat 6nskar man sig datorintegrerad telefoni dar telefonsamtalet
automatiskt genererar information pa skirmen.

Datorintegrerad telefoni innebar t ex att man far stod for att validera kunden,
t ex om han har ritt till fri support. Valideringen skall idag ta hogst 1-2 minuter.
Detta bor automatiseras sa att kunden knappar in t ex kundnummer, serie-
nummer eller liknande si att telefonvixeln kan ga ner 1 datorn och himta fram
information som presenteras for supportspecialisten. Om kunden inte finns 1
databasen skulle samtalet kunna ga till en kundservicefunktion som hjilper till
att t ex teckna abonnemang.
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Collega visar hur IT-utvecklingen skapar foérutsittningar och behov av
”miklare”; som gentemot kunden tar ansvar for att poola samman olika foretags
tjanster och produkter i f6r kunden integrerade helhetslosningar.

— Okat behov av mer sammansatta IT-16sningar gor att krav och efter-
frdagan pd integration vixer. Collega, och foretagsnitverket Coordinat, dr
ett svar pda denna efterfragan. Det siger Jan Soderlund, VD for Collega,
foretaget som lanserar sig som ett virtuellt holdingbolag. — Vi dr central-
punkt i ett natverk av foretag som genom sin samlade kunskap och sina
produkter kan erbjuda helbetslosningar som integrerar informationstek-
nologi med verksambeten.

Collega, som har sina rotter i hardvaruforetaget Nocom, dr ett litet
foretag som i forsta hand vill vixa genom expansion i nitverket, och som 1
detta har rollen som koncepthallare. Det betyder att sta for helbet, integra-
tion och grundteknik.

Vart och ett av foretagen i nitverket tillhandabadller sin del — applika-
tion eller konsulttjanst — som fritt kan kombineras till skriddarsydda
helhetslosningar, som svarar mot de behov kunden har. Genom nditverket
kan man sdtta bista lag pd plan. Alla ingdende foretag siljer helbeten, men
representerar ocksd sin egen produkt.

Utan integrator och ndtverk skulle flera av foretagen som dr specialise-
rade och hart nischade inte komma ut pd marknaden.

Produkten, Dokumera drendebantering, dr ofta det nav som knyter
ihop foretagens produkter. Avgorande enligt Collega dr att kunna ta
tillvara och forverkliga den potential ett natverk inrymmer. Det kriver
fortroende, social kompetens och icke-hierarki samt enkla samarbetsformer
utan byrdkrati och regelkrangel.

Genom marknadstryck, entusiasm och entreprenorsanda lyckas man losa
till synes olosliga uppgifter. Man formerar sig optimalt och resurssndlt 1
forhallande till kundernas bebov, som blir den styrande och ordnande
kraften i arbetet.
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Bakgrund och dgande
Collega har sina rotter 1 dataforetaget Nocom, Uppsala. Nocoms inriktning ar att
1 foretag och forvaltningar integrera en alltmer client/server-baserad héardvara.
Dirvid har behovet av limpliga och vil samordnade programvaror blivit allt
tydligare. Ur detta bildades Collega i augusti 1994 {6r att, nagot forenklat
uttryckt, forddla Nocoms programverktyg for systemutveckling. Man kan siga
att Nocom dr basen f6r Collega, savil hardvarumassigt och administrativt som
ekonomiskt. Foretaget hirror dven ur WindGuide, ocksd ett Uppsalaforetag,
med inriktning pa drendehantering och helpdesk. Utveckling och support ir
gemensam med Nocom.

Nocom dger 78% av Collega. Resterande andel ir personaligt.

Affdrsidé och marknadspotential

En 6kad process- och projektorientering hos kundféretagen har skapat ett 6kat
behov av mer sammansatta IT-16sningar. Foretagen blir ofta tvungna att anlita
fler leverantorer, vilket man egentligen helst vill undvika. Kravet och efterfra-
gan pa integration vaxer. Collega och foretagsnitverket Coordinat ir ett svar pa
denna efterfrigan.

Affirsidén ar att utifrdn ett helhetsperspektiv pa kundens verksamhet och
informationsbehov tillhandahélla sdvil analysverktyg f6r drendehantering,
arbetsfloden/affarsprocesser, aktiviteter, roller och dtaganden, som IT-l6sningar
baserade pa dessa analyser. Det dr Collegas roll att vara dels sammanhallande 1
nitverket Coordinat, dels programvaruintegrator. Genom samverkan med
foretagen 1 nitverket, dir var och en tillhandahiller sin del/modul (applikation,
konsulttjdnst), dtar man sig att med dessa 1 integrerad form skapa kompletta
16sningar anpassade efter resp kunds speciella forhallanden.

Collega verkar inom en snabbt expanderande marknad som man bara sett
borjan av. Det ir ett hett omrdde. Genom vixande projekt- och processoriente-
ring hos kundféretagen parat med storre tekniska integrationsmojligheter, som
stoder ett mer processorienterat arbetssitt, Okar efterfrigan pa tjanster och
produkter av det slag som Collega/Coordinat erbjuder.

Det dr denna del av IT-marknaden branschanalytiker bedomer ha den storsta
tillvaxtpotentialen. Den kommer att dra till sig manga aktorer. Stora och sma. En
del sma spetsforetag, och 1 synnerhet kombinationer av saidana som Coordinat-
natverket, har just nu ett visst forsprang jimfort med de stora foretagen.
Collegas tillvaxtmojligheter dr stora om man kan ta tillvara den kraft, spets-
kompetens, bredd och flexibilitet som nitverket erbjuder. Expansion vill man
dock helst skall ske genom att nitverket utokas.
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Tillvixt och position
Collegas bildande i augusti 1994 var resultatet av idéer och verksamheter som
vuxit fram frimst inom Nocom under de tre senaste dren. Foretaget var vid
forsta intervjutillfillet bara ett halvdr gammalt. Det hade dd fem personer
anstillda och av dessa var ca tva personer utvecklare. De 6vriga var siljare eller
projektledare for att genomfora och installera av kunderna bestillda [6sningar.
Man hade en omsittning pa 3,5 miljoner kronor under 1995 och prognosen for
1996 idr pa 5 miljoner

Under 1995 har en viss forindring skett av foretagets strategi. Mot bakgrund
av erfarenheterna att “det dr tungt for sma foretag att dra runt stora projekt” har
man minskat det egna projektengagemanget till {orman for att 4gna mer resurser
at att vara “koncepthallare” och utvecklare samt att samordna utveckling 1
foretagsgruppen. Collega siljer fortfarande sjilva helhetskonceptet fast mer
genom dterforsiljare och andra systemintegratorer, bla WM-data.

Den nuvarande personalsammansittningen med en siljare och projektledare
och 4 utvecklare speglar detta forhillande.

Collega

Start 1994

Agande Ags av Nocom (78%) och personalen (22%)

Omsdtining 3,5 milj. kronor under 1995

Exportandel —

Tillvéxt —

Produkt/tjanst Helhetslosningar dir system, programvaror och applika-
tioner integreras och halls samman 1 en {or anvindaren
enhetlig plattform

Kunder/ Man arbetar mot savil “slutkunder” som aterforsiljare

marknader och andra systemintegratorer pd marknaden.

Natverk och samverkansformer

Collega lanserar sig som ett ”virtuellt holdingbolag”. En centralpunkt i ett
natverk av foretag, som genom sin samlade kunskap och sina produkter kan
erbjuda helhetslosningar, som integrerar informationsteknologi med
verksamheten.

Redan firdiga moduler, som fritt kan kombineras, betyder korta startstrickor
och stilltider. Collega/Coordinat har kapacitet att snabbt svara mot efterfragan
och att med kort varsel vara i ging hos kunden. Det som kan ta tid, och som
bor ta tid, ar den inledande processen att lyfta fram de behov som finns 1 organi-
sationen, skapa insikt om dessa och dirmed 6ka kundens formdga att bestilla det
han verkligen behover. Denna process blir allt viktigare. Det dr en av Collegas
konkurrensfordelar.
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Collega arbetar bl a med verktyget ”ActionWorkflow” med vars hjilp man 1
kundforetaget kan gora beskrivningar och analyser av verksamheter 1 termer av
processer, aktiviteter, roller och dtaganden, kritiska hindelser o d. Med detta
som bas tar man fram systemskisser 1 form av prototyper. Hela processen sker i
dialog mellan kundforetaget och leverantoren dir basta mojliga kombination av
teknik och verksamhet successivt utmejslas. Verksamhetsanalys och proto-
typframtagande ersitter ocksd i 6kad utstrickning traditionella forstudier och
kravspecifikationer som underlag f6r upphandling.

Direfter kan man utveckla en skriddarsydd client/server-baserad helhets-
16sning med komponenter frin det nitverk av foretag som ingar 1 Coordinat.
Grundkomponenten i&r DOKUMERA irendehantering (ofta det nav som
knyter ithop de 6vriga) och helpdesk. Client/serverldsning ger en dppenhet 1
systemet som inte var mojlig tidigare.

I detta modulira system av ”legoklossar” star Collega for helheten, integra-
tionen och grundtekniken medan Collegas partners tar totalansvaret infor
bestallaren. De 6vriga samverkande parterna garanterar ”djup” och kvalitet 1 de
ingdende delarna. Dessa ir standardkomponenter, baserade pa de factostandar-
der. Styrkan dr ocksd att delarna/modulerna ir nyutvecklade. De ir inga "face-
liftade” produkter, dvs gamla produkter forsedda t ex med grafiska grianssnitt
som, fastin de brister 1 funktionalitet och integrationsformaga, anda ofta erbjuds
kunderna dirfor att det ligger s mycket resurser investerade 1 dem.

Vilka dr de viktigaste forutsittningarna enligt Collega for att fungera i ett
virtuellt natverk som Coordinat?

Det ar onskvirt att ndtverket bestar av delvis kompletterande (for att ge
bredd) och delvis 6verlappande foretag/produkter ("for att kunna haka i var-
andra”). I Coordinat ingdr programvaruforetag med stor spetskompetens men
dven organisations- och managementkonsulter. Collega har kunnat vilja de allra
bista inom varje delomride. Var och en ir besjilad av sin produkt. Det ger
styrka 1 bade delarna och helheten. Alla siljer helheten men representerar ocksa
sin egen produkt.

Man har ett certifieringsforfarande for de ingdende produkterna som garante-
rar kraven pa integrerbarhet och funktionalitet 1 6vrigt.

Attityden och forstdelsen for arbetssittet bland de ingdende parterna ar
fundamental. Det betyder prestigeloshet och att ha fortroende for varandra f6r
att kunna ”vaga” gd in 1 projekt tillsammans. Fortroende innebir ocksa
”oppenhet for 6verenskommelser” {6r att snabbt komma till skott utan
effektivitetshimmande och kringliga avtal. Man ir t ex pa vig bort fran
traditionella dterforsiljaravtal och distributdrsavtal. Fokus ar istéllet hur, och
med vad, var och en kan bidra, kombinerat med enkla former for intiktsfordel-
ning. Det ger okomplicerade och funktionella avtal. Och nagon form av avtal
behovs om det trots allt skulle uppsta konflikt.

Enligt Collega finns det en pagdende attitydforindring bland de sma IT-
foretagen (och den svenska IT-branschen bestir ju mest av sma foretag) bort
fran ”ensam ir stark” mot att se mojligheten men kanske innu mer nédvindig-
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heten av att viga samarbeta. Men den harda konkurrensen i branschen gor nog
att foretagsindividualismen fortfarande dominerar.

For Coordinat dr det samarbete i1 bestillda projekt som dominerar. Tillsam-
mans med entusiasm och engagemang for affirsidén och produkterna ar det de
viktigaste drivkrafterna. Det betyder ocksa att man som ingdende part bor ”bli
vid sin ldst” och koncentrera sig pd det man ir bra pd. ”Man madste kunna bolla
vidare”. Det dr ibland en svarighet — det kan var frestande att expandera utover
det som dr ens kirn- och spetskompetens. Det kan leda till uttunning och att
man som litet foretag mister det som ir ens styrka.

Avgorande ar att kunna ta tillvara och forverkliga den potential som ett
natverk inrymmer. Att med kort varsel kunna ”stalla bista lag pa plan”, att man
inte fastnar 1 teknik och gamla 16sningar och att man kan fullfélja projekt effek-
tivt och med korta ledtider.

Arbete som priglas av samordning, timing och probleminsikt, och dir man
formerar sig efter och styrs av de uppgifter som skall 6sas, stiller krav mer pa
kommunikation och flexibilitet dn pd t ex traditionell foretagsledning. Auktoritir
styrning passar knappast in 1 sammanhanget. Ledningens roll blir mer av
koordinator, kontaktskapare och nitverksbyggare. Den sociala kompetensen
blir allt viktigare.

Enligt Collega finns det flera fordelar med ett foretagsnitverk av det slag som
de sjilva ingdr 1. Tidigare var det kundens IT-avdelning som var den domine-
rande bestillaren. Idag styrs en stor del av bestillningarna av den operativa
verksamheten. De som brukar systemet — ”systemigarna” — har fitt ett storre
inflytande 6ver tekniken. Det innebir kundkrav som foretagskonstellationer av
Coordinats typ, med helhetssyn och verksamhetsinriktning, har littare att
tillgodose in manga enskilda storre foretag.

I Collegas/Coordinats fall har man ju haft mojligheten att kombinera nya
produkter frin sma och ganska nischade — smala — programvaruféretag som ar
skickliga pa att utveckla administrativa tillimpningar. Utan en integrator och ett
nitverk skulle dessa inte av egen kraft ha kommit ut pa marknaden. Man kan
alltsd ta storre affirer an om man agerar enskilt pd marknaden. Enskilda smala
foretag klarar inte ensamma att motsvara den hir mer integrerade efterfrigan.
Det blir ocksa ett sitt att kunna expandera. Alternativet — utan samverkan — ar
att ett fatal foretag expanderar och att flera foretag forsvinner eller 1 bista fall
fortsdtter att vara mycket sma.

Genom det faktum att det dr nya produkter man kan erbjuda slipper man, till
skillnad frdn en del stora foretag, att vara uppbunden till gamla ofunktionella
16sningar som man plojt ner en massa pengar i; och att dirmed sldpa pd ett tungt
tekniskt arv. Coordinat kan siledes erbjuda mer flexibla och anpassade
produkter, som det stora foretaget med sina firdiga, ofta dldre och mer statiska
16sningar, inte har formaga att gora.

Trots nitverket 1 Cooordinat 4r man dnda sma 1 forhéllande till de ofta
mycket stora projekten. Det finns hos en del storre kundforetag en bristande
tilltro till mindre leverantorer. Detta ir ett problem. Kan det stora kundfére-
taget lita pd den lilla leverantoren i ett stort projekt som denna skall driva? Det
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har dock skett en viss forindring hos kundforetag mot okad tillero till sma
foretag 1 allmanhet och kombinationer av smad 1 synnerhet.

Collega pekar pa nagra forhallanden som kan ha betydelse f6r denna
omsvingning. De smd foretagen priglas av storre kundorientering och mindre
spilltid — energilickage. Det ar lattare att gora reella [6nsamhetsbeddmningar 1
sma foretag och de har storre kostnadsmedvetenhet. Fordelar som kanske mer
direkt hinger samman med det lilla foretaget men som naturligtvis ocksa far stor
betydelse i nitverk av samverkande sma.

Genom en kombination av marknadstryck, entreprendrsanda och entusiasm
lyckas sma kunskaps- och hogteknologiforetag ofta 16sa dven till synes omojliga
uppgifter. Stora foretag har ofta en ritt omfattande och brutal personalomsitt-
ning som skapar problem for kunderna. De sma foretagen har en storre perso-
nalstabilitet. Att de stora foretagen dessutom inte sillan uppvisar en pataglig
troghet och lingsamhet 1 sitt sdtt att svara pa marknadskrav ger de smd, och
kombinationer av smad, en klar fordel, inte minst tidsmassigt.

Det som kan forefalla som nitverkets problem — ett visst matt av kaos och att
verksamheten ofta ir priglad av ”ad hoc” — kan ocksa vara dess styrka nir det ar
kundens villkor som giller. Man ir inte last i fardiga [6sningar utan kan
“resurssnalt” formera sig optimalt efter kundens behov. Kundens krav blir den
ordnande och styrande kraften i arbetet.

Ett generellt problem for smad 16netunga kunskapsforetag (och nitverkskon-
stellationer) dr ofta bristande ekonomiska resurser och dirmed otillricklig
finansiell uthallighet. Collega menar att savil finansidrer som stodfunktioner som
Atle, ALMI, Nyforetagarfonden m fl har svart att forstd och virdera
kunskapstillgangar och nitverk, dvs det som dr formaga och kapacitet och som
utgor foretagets reella viarde. Hur ska man virdera ett foretag vars kapital bestar
av kunskap och kontakter och dir ”balansrikningen gar hem klockan fem”?
Hur bedémer man risktid etc?

Det saknas en fungerande kreditmarknad for kunskapsforetag. Det forhirs-
kande industriella perspektivet dr foraldrat och fungerar inte f6r kunskaps-
foretag av Collegas typ. Aktorer med uppgift att stodja foretag har ofta ett
begrinsat kunnande vad avser kunskapsforetag och virtuellt foretagande. Det dr
viktigt att de sitter sig in 1 verksamheten och att deras kunnande dven omfattar
sddant som IT-foretagen inte kan. T ex att lotsa fram fOretagen 1 snirskogen av
alla "hjilpare” och regler och att soka pengar. Smaforetag har sillan tid att sjilva
soka pengar pa stodorganisationernas villkor. Speciellt som var och en har sina
villkor och regler som foretagen maste sitta sig in 1 och anpassa sig efter.

Collega anser att svenska IT-foretag har svart att hivda sig, speciellt inom
hardvarusidan, men dven nir det giller programvaror. A andra sidan finns en
styrka 1 formdga till helhetstinkande (trots den relativa miangden av smala
foretag) och en rad duktiga programvaruutvecklare. Hos kunderna finns en
oppenhet for att anvinda ny teknik. I Sverige finns en vil utvecklad infrastruk-
tur for IT. Den kan ritt anvind utgora en bra testmiljo att utveckla kompetens
och produkter. Med en dkande efterfrigan pa integrerad mjukvara har IT-
branschen i Sverige just nu en historisk chans att satsa pa det man ir duktiga pa:
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integration, applikationsutveckling och foriddling. Inte bara for den svenska
marknaden. Men med den svenska marknaden som drivbank. Ett sdtt att gora
det pd dr att som Collega gor 1 Coordinat; samordna olika kompetenser att svara
mot just det som kunderna efterfragar. Hir menar man att det finns potential
som hittills bara delvis har utnyttjats.

IT-anvandning

Att anvinda informationsteknologi i forverkligandet av det virtuella nitverket ar
en nodviandighet. Inte bara relativt 6vriga 1 ndtverket av samarbetande leveran-
torer utan aven relativt kunderna.

Man anvinder sig av en ISDN-ldnk till Nocom, med vilka man har
gemensam utveckling. Inom foretaget har man ett client/server-baserat PC-
natverk. Med 6vriga aktorer kommunicerar man med E-mail 6ver Internet.

Den elektroniska helpdesken ir en gemensam tillgdng for kunder och 6vriga
i natverket. I helpdesken kan kunden ga in och kolla laget pa sitt eget projekt.
Man skall sitta upp en informationsserver ocksd, bl a for dokumentutbyte.

Man tillhandahaller ocksa olika 16sningsforslag till kunden elektroniskt.

Teknikerna anvinder Compuserve for att himta kunskap frin Gupta,
Microsoft m fl foretag.
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9 PG/Fax-gruppen

PC/Fax-gruppen visar hur affirer och expansion kan skapas genom ett 16sligt
ndt av fristiende foretag dir samverkan mellan foretagen i gruppen formeras for
olika projekt och kunder.

— Jag skulle inte kunna fungera utan mina kollegors kompetens. Vi delar
risker men dven fortjdanster. Det dr det som dr kvintessensen. Det sdger
Paul Nyman, anstilld pa Synapsen AB, som tillsammans med nio andra sma
foretag bildar det virtuella foretaget PC/Fax-gruppen. Hans Lindahl,
dgare till Faksimil media AB, och ordforande i gruppen, siger att: — Vi
expanderar inte genom att anstilla. Istillet knyter vi ett nytt foretag med
ny kompetens till oss.

PC/Fax-gruppen dr en ideell forening, som samlar 13 sma foretag under
sitt paraply. Numera samarbetar man dven med partners i andra linder.
PC/Fax- gruppen ingar i sin tur i tvd andra néitverk: Kommunika-
tionsgruppen resp Elektronikgruppen. Pa sa sitt bildar man en virtuell
foretagsgrupp om totalt 23 foretag med en mycket bred IT-kompetens for
allt fran komponenter till konsulting.

PC/Fax-gruppens affdrsidé dr att forbittra och forenkla kundernas
kommunikation med omvarlden. Man arbetar tillsammans i olika projekt
och utvecklar systemlosningar och arbetsmetoder for t ex telependling.
Alla affirer gar dock inte genom gruppen utan de flesta har dven egna
kunder utanfor denna.

Foreningen har en styrelse men ingen chef. Istillet har varje projekt en
VD, wvilket gor att rollen som chef och medarbetare vixlar. Hans Lindahl
menar att det krdvs mognad for att arbeta pa detta sitt och sdger: — Jag tror
vi skapar ett nytt fenomen inom ledarskapet.

Foretagets hakgrund och dgande

Gruppen bildades 1990/91. De tre ursprungliga medlemmarna hade egentligen
for avsikt att skapa ett gemensamt foretag men valde istillet samverkan.
Anledningen till det var ligkonjunkturen. Risken f6r tung over-head med hoga
fasta kostnader frestade inte i det ekonomiskt kirva liget da bade kunder och
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banker var dterhdllsamma. De menar att den krassa verkligheten fick dem att
arbeta som ett virtuellt foretag lingt innan de kinde till begreppet.

Gruppen ir idag en ideell férening, som samlar 13 sma foretag under sitt
paraply fordelade pa tre profiler: produktigare, tjansteutdvare och
marknadsforare. Inom gruppen har man valt att profilera sig mot faxsystem och
dess mojligheter. Alla affirer gir dock inte genom gruppen utan de flesta har
aven egna kunder och produkter/losningar utanfér denna.

Kirnan i gruppen ér tre. Faksimil media AB fungerar som produktigare och
generalagent och svarar for produktifiering, utveckling och test. Synapsen AB
bygger och levererar faxsystem och informationsservers med den egna datorn
CROWN som bas, och erbjuder dven konsulting och utbildning inom bl a
telependling. SmartSoft, det tredje foretaget 1 kdrnan, fokuserar pd
programmering och underhaill. Vid en gemensam intervju talade vi med
“grundarna” Paul Nyman, Synapsen AB (nu InfoServ AB), och Hans Lindahl,
Faksimil media AB.

MARKNADSFORARE

Compare 2U
—_—

TJANSTEUTOVARE

Synapsen AB w InfoServ AB \
JB-Datatj'anst

Form & Kunskap

Datorbyn AB

PRODUKTAGARE

Faksimil media AB
Affarslog

—_—
Paracom

Datorus Information
Systems AB

Affidrsidé och marknadspotential
Synapsen AB, bildades for 10 ar sedan. D3 arbetade man med tillverkning av
datorer och kompatibler. For 5 ar sedan konstaterade man att standardiseringen
inom branschen, och den allt hirdare konkurrensen fran t ex ligprisdatorer och
pirater, skulle minska lonsamheten. Samtidigt sig man att faxen var pa giang och
med den mojligheterna att dverfora text. Man slog sig thop med Faksimil media
AB och bérjade med himtfax, gick vidare med mojligheterna att faxa direkt fran
datorn, fortsatte att utveckla informationshantering 6ver nit och har idag en
inriktning mot I'T-produkter och kunnande som stédjer mobilitet och
samverkan utan begrinsningar i tid och rum.

Man menar att kombinationen av stora och vilutrustade hem, dyra och
improduk-tiva kontor, krav pd 6kad produktivitet och en 6kad datorkompe-
tens bland ungdo-mar bidrar till bide mojligheter till och efterfrigan pa nya
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arbetssitt som t ex telependling. Dessutom tror man att IT-dldern kommer att
frimja virtuella foretagsgrupperingar. Fler och fler av de vanliga 16ntagarna
kommer att *férsvinna” och bli egna foretagare med bas i nitverk.

Rent generellt ser man ITs anviandning som de sma foretagens nisch. De ir
inte lasta av stora investeringar och bindningar till hird- och mjukvara och de
kan genom sin flexibilitet snabbt anpassa sig till olika och nya situationer. Genom
samverkan med andra kan man se mer kreativt pa kundens situation och tekni-
kens mojligheter. De begrinsade ekonomiska mojligheterna sitter dessutom
fokus pa standardkomponenter. Ritt produkt och kompetens kombineras for
en viss situation, for att upplosas, omformas och vidareutvecklas for en ny
situation.

PC/Fax-gruppens affirsidé dr att forbittra och forenkla kundernas kommu-
nikation med omvirlden. Man erbjuder varor och tjanster for att overfora
information via telenitet genom rost-, fax- eller datamedier.

Produkterna bygger pa standardkomponenter, som genom specifika tillimp-
ningar skapar kitt 1 informationssystemen. Kittet gor det mojligt for de olika
medierna att kommunicera med varandra, och att lagra och ta ut informationen
bade som text och tal. Genom en mellanlagringsfunktion kan informationen
valfritt distribueras som E-mail, mobilsvar, fax, minicall etc. Systemlésningen
innefattar ocksd en aviseringsfunktion, som knyts till den informationsserver
som 1 sin tur samlar meddelandena. Man menar att avisering ir en nyckel till att
fa tag 1 informationen. Mottagaren maste kunna se nir ny information finns att
hiamta, utan att behova logga in sig i systemet.

Tillvaxt och position

PC/Fax-gruppen utvecklades snabbt frin de ursprungliga tre medlemmarna
1991 till dagens 13 foretag med tillsammans ca 25 personer. Gruppen ingar i sin
tur 1 tvd andra natverk: Kommunikationsgruppen resp Elektronikgruppen. Pa
sd sitt bildar man en virtuell foretagsgrupp om totalt 23 foretag med ett mycket
brett utbud av varor, tjanster och kompetens pa IT-omriddet. PC/Fax-gruppen
samarbetar iven med partners i andra linder som Danmark, Osterrike, Taiwan
och USA.

Lindahl och Nyman pekar pd att konkurrenterna idag ir stora, mer trogror-
liga foretag. Men menar att konkurrenssituationen hirdnar genom att fler borjar
arbeta mer flexibelt, 1 nidtverk och genom strategiska samverkansprojekt. De
stora foretagen har dessutom vanligen vil utbyggda informationssystem, vilket
de sma inte har. Det giller for dem att snabbt hitta billiga och bra sitt att hilla
ithop och utveckla nitverket. Och genom att sjilv utveckla och anvinda nya
medier for nya arbetssitt ocksd skapa trovirdighet och kompetens i sina
affirs/teknikidéer gentemot kunderna.

Man betecknar sin nisch som VAR (value added retailer). De kraver bade till-
vanjning, utbildning och handledning av kunderna for att de skall kunna se och
utnyttja mojligheterna att arbeta pa nytt sitt och inte stanna vid att ”bara”
datorisera befintlig verksamhet.
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Mojligheterna till nya arbetssitt kan utgora ett hot bdde for arbetsgivare och
fack. Det giller att kunna prova sig fram bland olika attityder. Det kravs bade
bred och djup kunskap, mognad och ritt kontakter for att alls komma ifriga
som leverantor av mojligheter genom IT-anvindning, snarare dn av IT-
produkter. Fokuseringen pa anvindning och nytta kriver ocksa att leveranto-
ren maste ha sidana personer bakom produkten, som kianner ett ansvar for
produkten efter forsiljning, och som kan stilla upp iven under anviandnings-
fasen.

PC/Fax-gruppen

Start 1990/91

Agande Ideell forening med 13 medlemsforetag

Omsdtining De ingdende foretagen ir sjilvstindiga juridiska personer

Exportandel —

Tillvaxt Fran 3 till 13 medlemsforetag pa 5 ar. Flera foretag
kandiderar for medlemskap 1 gruppen. Samarbetar dven
med partners 1 andra linder som Danmark, Osterrike,
Taiwan och USA.

Produkt/tjanst Overféra information via telenitet genom rést-, fax och
datamedier 1 kombination

Kunder/ Eftersom man arbetar med produkter och idéer som

marknader ligger 1 framkanten dven for kundens del, t ex telepend-

ling, spelar man pa flera fronter samtidigt, bade i
forskning, utveckling och opinionsbildning. I projekten
samarbetar man inte bara med partners och slutkunder
utan ocksd med myndigheter, forskare och finansiirer
som Telia, NUTEK och KFB.

Natverk och samverkansformer

PC/Fax-gruppen etablerades genom att man sdg en affirsmojlighet 1 faxen,
samtidigt som den rddande konjunkturen inte gjorde det ekonomiskt forsvar-
bart att samla den nédvindiga kompetensen 1 ett foretag. Paul Nyman menar t o
m att Synapsen inte hade funnits alls om inte nitverket funnits. Man skulle inte
ha vagat ta beslutet att anstilla nir det behovdes om man inte hade haft den
“trygghet” som samarbetet medfor.

Men man ser ocksd att nitverket hela tiden maste utvecklas, bdde vad giller
kompetenser och verktyg. Detta for att man skall kunna konkurrera pa en
marknad dar allt fler 6vergdr fran traditionella organisationer, med fullt
sortiment inom de egna viggarna, till kirnverksamheter med kompletterande
satelliter”, partners eller tillfalligt inhyrda.

Man tror mer och mer pd samarbetsformer dar flera olika foretag kan
samverka. Det skapar mojligheter att utnyttja kompetenser och tid direkt
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utifrdn efterfrigan utan att anstilla. Avsaknaden av andra fasta kostnader for t ex
lokaler, administration och lokala nitverk gor att man kan 6verleva mycket sndlt
1 kdrva tider. Men man trycker ocksa pa att uppbyggnaden av samverkan ir
mycket arbetsintensiv. A andra sidan hor det till egenféretagandet generellt att
arbeta mycket. Jobb och hobby flyter ihop. Det giller ocksa att stilla upp for
bade kollegor och kunder. Det far inte uppstd "maskor 1 nitet”. Det man far i
utbyte dr friare val, delade risker, en tyngre referenslista och en bittre l6n-
samhet.

Samverkan kan inte regleras fullt ut och dirfor skriver man inga avtal. Dess-
utom ir alla 1 gruppen garvade och vet hur avtal kan manipuleras. Istillet finns
regler och muntliga avtal som utgdr ifrdn att man har diskuterat ihop sig kring en
gemensam referensram for samarbetet och projektet. Det dr diskussionen som
ar poingen och resultatet snarare in dokumentet eftersom det ir den som
skapar sammanhallning och forstdelse. Till yttermera visso ar det ju uppdragen
som héller samman gruppen. Det fungerar sd linge man vill att det ska fungera
och man har nytta av varandra — ”det ar resan som ar malet”.

Marknadsetahlering och kundkontakt

Hemmet dr basen for var och en av gruppens medlemmar. Redan genom att
vara bosatta 6ver en storre geografisk yta fir man tillgang till olika kontakter och
marknader.

Eftersom man arbetar med produkter och idéer som ligger 1 framkanten dven
for kundens del, t ex telependling, dr en viktig del i framgangen att ha tillging till
bade bred och djup kunskap och kontakter. Inte bara pa teknikens omrade,
utan dven vad giller verksamhet, affirer och samhille. Man maste ocksa kunna
etablera idéerna genom att spela pa flera fronter samtidigt, bade i forskning,
utveckling och opinionsbildning.

I projekten samarbetar man inte bara med partners inom PC/Fax-gruppen
utan ocksd med myndigheter, forskare och finansiirer som Telia, NUTEK och
KFB (Kommunikationsforskningsberedningen). NUTEK finansierar t ex
utveckling av arbetsmetoder for telependling och poolbildningar {6r virtuella
foretag via programmet ITYP (InformationsTeknologi f6r Yrkesskicklighet och
Produktivitet 1 Tjdnstesektorn). KFB & sin sida ger stdd for att gruppen skall
kunna ldsa in sig pd imnet telependling och delta i FoU-projekt kring detta.

Som led 1 paverkan av synsitt deltar man 1 seminarier och skriver artiklar.
Hans Lindahl har t ex i ett annat bolag, Industriell Affarsutveckling AB, skrivit
en Teldok-rapport om nya affirsmojligheter med faksimiloverforing.

Gruppen har t ex ingen egen VD utan istillet en styrelse med ordférande och
sammankallande. Det dr snarare viktigt att nedtona ledarskapet for att istéllet
lyfta fram samspelet och att alla dr varandras resurser. Emellertid har varje
projekt en VD, vilket gor att rollen som chef och medarbetare kan vixla.
Medlemmarna maste kunna fungera bade sjilvstindigt och samverkande 1 de
olika rollerna 1 syfte att uppna saval flexibilitet som utveckling och en minimal
overhead/administration.
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Man stravar efter att vara en del av kunden och menar att traditionella
foretagsviarden som varumirke och namn maste tonas ner till f6rman for
insatser som gor att kundens namn lyser starkare.

Kunderna ”ags” av individerna i nitverket. Avtal och kontrakt upprittas
mellan det enskilda foretaget och kunden — inte mellan kunden och PC/Fax-
gruppen. Diremot skall varje medlem kunna svara pa frigor fran kunden.
Gruppen har en "prislista” som virderar varje del som de deltagande foretagen
satter in 1 produkten, dven kostnader for lokaler, telefon etc. Denna virdering
bestimmer dels systempriset, dels vinstandelen. En extra bonus utgar till den
som har salt produkten. Prislistan dr mer en nyckel till f6rdelning dn en exakt
mattstock. Kinns den hyfsad fir den duga. Detta kriver & andra sidan en
fullstindig 6ppenhet med kalkyler och redovisning.

Det finns ett stort matt av konkurrens i gruppen vad galler att silja in uppdrag
och produkter, men man informerar varandra om sina kontakter och uppdrag
for att undvika suboptimering och dubblering. Stoter man pd samma kund gor
man en Overenskommelse om “dganderidtten”. Man har inga fixa och firdiga
regler for detta utan far 16sa problemen nir de dyker upp baserat pa det fortro-
ende som finns i1 gruppen. Detsamma giller om flera projekt behdver samma
personer, och dessa inte ricker till. Det finns ingen hierarki eller regler for detta
utan den som har kompetensen fir sjilv avgora var den behovs bast med
utgdngspunkt i att storningar i den egna produktionen inte skall komma i
konflikt med kundens behov.

Problem som kan uppstd i samverkan gar inte att forutse pa ett sidant sitt att
ett fungerande regelverk skulle kunna formuleras. Det dr viktigare att skapa en
sund plattform pa personligt plan.

Produktutveckling

Produkterna bygger pa standardkomponenter men uppdragen ir ofta tydligt
utvecklingsorienterade. Komplexiteten kraver dessutom utvecklingssamverkan
mellan flera. Gruppen vill vara sjilvf6rsorjande utan hog belaning varfér man
delar riskerna mellan sig genom att satsa av sin tid, och ev genom att g ner 1 l6n.
Den egna insatsen, sammanlagd 1 ett nitverk, ar sjilva finansieringsformen. Det
innebidr ocksd att ju lingre man 4r med, ju svarare dr det att hoppa av. Limnar
man projektet gir man miste om de intiakter som kan komma.

P4 sd satt blir den investerade “risktiden” det lim som héller ithop nitverket,
vilket 1 sin tur ir avgorande for framging pa sikt. Det som kunden far ir ofta en
skraddarsydd, och dirmed komplex kombination av teknik och tjanster.
Utvecklingen av produkten, eller snarare konceptet ar lingsiktig och
mangskiftande och kriver stabila relationer mellan aktorerna 1 nitverket.
Utvecklingen fortsitter dven under kundens anvindningsfas, och samtliga
inblandade leverantorer maste kdnna kundansvar dven efter leverans”.

Man betonar sarskilt att utveckling inte dr en sysselsatining, utan ett led 1 att
kontinuerligt fa pengar tillbaka pa det man har satsat. Man gor ju inte bara en
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affdr, utan stravar efter att bygga upp en lingsiktig samverkan for att kunna svara
mot kundernas behov.

Expansion

Genom att medlemmarna 1 PC/Fax-gruppen ingar i andra konstellationer vid
sidan av gruppen, och har olika uppdragsgivare och fokus, vidgas det gemen-
samma ndtet snabbt. Man fér tillsammans en battre marknadsexponering till
ligre kostnad dn man skulle uppnd pa egen hand. Genom samverkan kan
dessutom marknadsandelarna och uppdragens storlek bli storre an om samma
antal personer hade funnits inom ett och samma foretag, dvs affirerna blir storre
an de ingdende delarna, vilket 1 sig dr en form av expansion.

Det giller dock att skilja pA om man behover knyta samarbetspartners till sig
for specifika uppdrag. Eller om man jobbar tillsammans mera langsiktigt med
inriktning pa utveckling dir man tillsammans delar pa risker och vinster. Det
senare stiller storre krav pa psykologi, kultur och 6verenskommelser.

Hans Lindahl menar att PC/Fax-gruppen bor omfatta 20-25 foretag for att
uppnd kritisk massa, skapa kirnreaktioner och kunna framstd och fungera som
ett stort foretag. Det dr dock inget sjalvindamal att vixa, sirskilt inte inom resp
foretags ram. Det medfor kostnader och ansvar for anstillda, administration och
annan overhead. Drivkraften ir istillet intressanta jobb, 6verlevnad, minimerad
sarbarhet och ett ”bra liv”. Expansion via en storre grupp kan bidra till att sikra
savil ritt produkter och kompetens som spinnande uppdrag och trygghet
samtidigt som man kan undslippa det expanderande foretagets nackdelar.

En alltfor liten grupp stoter pa problem med resurskonkurrens, men det ir
svart att expandera snabbt. Man maste hitta personer som kan utnyttjas precis
till den grad som behovs. Man menar ocksd att virtuella foretagsgrupper forut-
satter ett djupt fortroende mellan parterna. "Hungriga vargar” som strivar efter
effektivare och storre foretag duger inte 1 nitverksgrupper. De skapar alltfor
stor sarbarhet. Ju fler man 4r i gruppen desto svédrare ar det dessutom att
komma 6verens om fordelningar. Det giller att forma se helheten och inte bara
sitt eget foretag. Alla miste se vinsterna med att jobba tillsammans hellre dn att
kora sitt eget race.

Kraven pa stabilitet och dynamik blir beroende av en kombination av
erfarenhet, ddmjukhet och tolerans. Sirskilt nir man inte har en juridisk ram —
formella 6verenskommelser skulle kriva alldeles f6r mycket administration —
blir kulturen 4n viktigare som det sammanhallande kittet. Darfor maste nya
medlemmar accepteras, smalta in och bli en del av kulturen.

Det ir dessutom oerhort viktigt att veta att potentiella medlemmar ar absolut
“rena” och kan synas i sommarna vad galler redovisning, skatt och relationer till
myndigheter, leverantorer och kunder. Hela nitverkets rykte hinger pa detta.

Den formella organisationsformen f6r PC/Fax-gruppen ir en ideell f6rening
med vanlig styrelse (kallas inre kirna), ordférande m m. Eftersom det ar mycket
viktigt att nya medlemmar passar in i gruppens affirsmissiga monster finns ett
kvalificeringssystem, (som bygger pa ungefir samma principer som en inte helt
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okind MC-f6rening (!) med en period som “hang-around”). Denna
utvirderingsperiod (ca 3-6 manader) fir avgora om kandidaten passar in 1

gruppen.

IT-anvandning

Medlemmarna i PC/Fax-gruppen forser sina kunder med kompletta 16sningar
baserade pa persondatorer och kommunikation. Den traditionella inriktningen
har varit PC, kringutrustning och programvara. De senaste dren har en tydlig
och medveten forskjutning skett mot telekommunikation och de nya
mojligheter som Sppnas nir det giller att hantera information 6ver telenitet.

Man menar att begreppet “virtual corporation” ursprungligen speglar ett
storforetagstinkande. Det bygger pa forekomsten av uppbyggda informations-
system som bas for att skapa smédforetag 1 det stora foretaget. Sma fristdende
foretag som vill samverka maste gora tvirtom. Det vill sdga, foretagen finns,
men de maiste sjdlva hitta eller utveckla de nitverk och informationssystem som
behovs. Detta kan leda till ett forsprang vad giller kunskap om och erfarenhet
av (billigare) l6sningar byggda pa standardkomponenter, som sedan kan siljas
vidare som produkter och tjanster, jimfort med storféretagen som ar mera fast 1
“sunken costs” och tekniklosningar, 1 forsta hand skriddarsydda for det
interorganisatoriska perspektivet.

Men det dr brattom att utnyttja forspranget och lira sig att dra nytta av
tekniken for samarbete. Idag konkurrerar man frimst med stora traditionellt
hierarkiska foretag, men det kommer inte att dr6ja linge innan dven dessa inser
fordelarna med ett flexibelt samarbete mellan mindre enheter.

IT for samarhete, och som produkt

Gruppen har inget huvudkontor utan finns bl a i1 Nynishamn, Huddinge,
Balsta, Stockholm och Nacka. Aktorerna har dessutom vildigt olika arbetstider.
Medlemmarna i gruppen ses nistan bara pd arsmoten, och odlar sitt samarbete
och sin vinskap 1 huvudsak pa nitet.

Vil fungerande kommunikationer och gemensamma informationssystem ar
nodvindiga for att hilla gruppen uppdaterad och for att 6verbrygga olika
arbetsstilar 1 foretagen inom gruppen. Man har en gemensam brevldda och
kommunikationscentral pa Internet.

Alla har en egen hemsida. En virtuell vixel som utnyttjar AXE kopplar upp
till ritt hemsida dar hela tiden firska uppgifter finns att himta, bla om de
gemensamma uppdragen. En gemensam planeringskalender dr pa gang. Man har
ocksa faxservrar och himtfaxweb som gor att man kan bolla information mellan
sig. Faxen skriver ut faxet hos ritt mottagare (direktval-direktfax). Dessutom
finns en aviseringsserver som skdter om att man, t ex via GSM, blir aviserad om
bade mail-, tal- och faxmeddelanden.
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Man menar att de elektroniska nitverk som upprittas alltfor ofta dr teknik-
drivna istillet f6r behovsdrivna. Det maste vara mojligt att nd fordelar eller
affirer dtminstone pd kort sikt. Flera i gruppen anvinder CompuServe {or det
man 4r intresserad av och menar att alla foretag av ndgon betydelse har sin area
dar.

De elektroniska motena har medfort en extra dimension till affarernas ut-
veckling. De fysiska motena ar visserligen fortfarande nodvindiga, men de
elektroniska har en annan, mer demokratisk struktur. I ett elektroniskt forum
far fler mojlighet att prata. Det ar inte alltid den traditionellt starkaste som vinner
och man uppticker nya sidor hos sina kollegor som kan vara mycket berikande.
Men det anonyma mediet stiller ocksd krav pd att roller och forutsittningar ir
tydliga. Tidigare okdnda komponenter 1 samarbete och ledarskap dyker upp for
bade VDar, projektledare och medarbetare nir en stor del av den traditionella
kommunikationen med t ex gester, tonfall och ansiktsuttryck faller bort.

Telependling ar ett begrepp som har vixt sig allt starkare under senaste aren
och ingdr som en viktig del 1 gruppens affirsidé. Gruppen tillimpar sjilv denna
arbetsform och har utifran det utvecklat fungerande tekniska losningar och
arbetsmetoder som gor att information, via sirskilda informationsservrar, kan
sandas och tas emot pa fax-, rost- eller datamedium, i bilen, pa kontoret eller
hemma. En aviseringsfunktion talar om nir det finns ny information att himta.

Gruppen arbetar med Internet (mail, WWW, konferenser) bide for egen del
och f6r kunderna. Att kunna hantera kundkontakterna ar en mycket viktig del 1
de virtuella foretagsgruppernas arbetssitt. Ett av ”verktygen” ir att skapa tydliga
entréer t ex via ett telefonnummer dir kunden kan kopplas vidare till ritt
person. Kunderna far dessutom gratis testa mojligheterna som del 1 kép av fax
och modem. Man erbjuder t ex Internet och CompuServe, som gor det mojligt
for kunden att prova sin utrustning i en verklig miljo. Detta 6kar intresset och
skapar nya insikter.

Flera i gruppen arbetar dven med konsulting och utbildning. Teknikkunnan-
det, forvirvat 1 uppbyggnaden av det egna elektroniska samarbetet, utgor en
viktig konkurrensfaktor i dessa tjanster. P4 samma sitt kan man silja de
produkter och standardkomponenter som utvecklats for egen del.

Man menar att forutsittningarna i Sverige for framvixten av virtuella foretag
ar mycket bra genom det effektiva telenitet och AXE-tjinsterna. ISDN-
utvecklingen har dock gatt mycket saktare in vad som hade behovts. Man
menar ocksd att korskopplingarna, dvs att kunna skicka och ta emot information
via olika medier, dr oerhort viktiga for att alltid vara antriffbar och kunna sam-
verka. Man skall t ex kunna lyssna pa brev, eller fa ut samtal pa fax. Utvecklingen
av konvertering text-tal ir mycket angeligen, liksom att kunna integrera
Internet med telefontjinsterna.
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10 Samverkan och natverk i
praktiken

De svenska IT-foretag som presenterats ovan visar pd olika sitt hur man kan na
framging pa sivil den svenska IT-marknaden som internationellt inom olika
nischer, genom samverkan 1 virtuella natverk. Foretagen visar pd ett omfattande
och komplext nit av olika typer av samverkans- och samarbetsrelationer. Att
virdera hur samverkan och arbete 1 nitverk har bidragit till affirsutveckling och
marknadsexpansion i1 praktikfallsforetagen ir inte okomplicerat. Dock ger
foretagen uttryck for en rad synpunkter och erfarenheter som pekar pa att sd dr
fallet.

Samverkan for bittre affirer sker 1 olika faser av foretagets verksamhet, och
resulterar dels i mojligheten att optimera resurserna, dels att stirka kunderbju-

dandet.

Samverkan och néiitverk for héiittre affiirer —enreell
mojlighet

Samverkani olika faser av firetagets verksamhet

Samverkan och arbete i nitverk forekommer 1 alla faser av foretagens verksam-
het, fran teknik- och produktutveckling 6ver produktion och paketering till
marknadsforing och forsiljning samt service och support.

Mest kontroversiell ar samverkan kring teknik- och produktutveckling.
Detta ir sarskilt tydligt for nischforetagen som framhaller produkten och kall-
koden som visentliga delar i foretagets kapital vid sidan om utvecklingsresurser
och kompetens. Trots de reservationer som flera av foretagen ger uttryck for sa
deltar foretagen dven nar det giller teknik- och produktutveckling i en
betydande samverkan med andra foretag. Bland annat av kapacitetsskil, och for
att fa starkare incitament for de utvecklare som deltar i produktutvecklingen,
arbetar savil IAR som Trio med underkonsulter.

Minst kontroversiell ir samverkan kring marknadsforing och forsiljning. Har
finns ett brett spektrum av former f6r samverkan, inte minst bland de foretag
som arbetar pa den internationella IT-marknaden. Aven Collegas inriktning pa
att fungera som koncepthillare och integrator handlar till en betydande del om
att gentemot kund marknadsfora och presentera helhetslosningar.
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Aven nir det giller produktion och paketering aterfinns flera exempel pa
samverkan och arbete 1 nitverk, sirskilt bland nischforetagen. Sjilva produk-
tionen av en paketerad produkt dr ingen betydande del av programvaru-
foretagens verksamhet. Diremot ir t ex anpassning av produkten till nya
marknader, 6versittning av programvara och manualer och produktion av
manualer en tung och viktig post for alla programvaruféretag. Hir utnyttjas
samverkan med lokala partners med kinnedom om nationella sirkrav etc.

Samverkan som optimerar tillgangliga resurser

Marknadsetablering och expansion stiller liksom produktutveckling och
produktanpassning stora krav pd foretagets resurser, fraimst vad giller tillgdng till
kapital och kompetens. Dirfor ar samverkan och nitverksgrupperingarna ofta
inriktade pd att optimera de resurser som star foretaget till buds f6r expansion
och dven utveckling. Genom samverkan i utvecklings- och expansionsfaserna
vidgas foretagets resursbas samtidigt som en viss riskfordelning sker, allt 1
utbyte mot del 1 forvintad vinst.

Flera av foretagen ger exempel pd denna typ av samverkan. Det ar sirskilt
tydligt nar det giller IAR, ReadSoft och Trio dér inriktningen pd internationell
etablering stéller stora krav pa foretagets kapitaltillgingar. Utover etablering med
eget kapital pa strategiska marknader arbetar alla tre med olika former av
samverkan med lokala partners. Det finns flera exempel pa samverkansformer 1
PC/Fax-gruppen, Collega och Trio dir olika parter har satsat sin tid 1 utveck-
lingsarbetet for att ta fram en ny produkt eller tillimpning, och dd mot del 1
vinsten om affiren/produkten blir verklighet.

Den andra himskon {or expansion ir tillgangen till utvecklingskapacitet och
kompetens. Samtidigt som vi vet att omsattningshastigheten vad giller I'T-
foretagens kompetens- och kunskapsbas dr hog. Har anvinds ocksd samverkan
med flera foretag som ett sitt att i kund- och utvecklingsprojekt mobilisera ritt
kompetens.

PC/Fax-gruppen som ir den mest utpriglade nitverksgruppen eller virtuella
foretagsbildningen av praktikfallen har utifrin gruppens forutsittningar valt en
egen vig for att sikra kunskaps- och kompetensutvecklingen inom gruppen.
Till gruppens kdrna av 23 sma IT-foretag finns en grupp aspirerande foretag,
“hang arounds”, som pa sikt kan komma att ges mojlighet till en plats i gruppen.
P det sittet soker man sikra forutsittningarna for gruppens 6verlevnad.

Beroendet av person och kompetens ir mycket hog i sma foretag och da
sarskilt 1 sméd IT- och kunskapsforetag dir varje ny person som rekryteras ir en
nyckelperson. Darfor har tvd av foretagen, DataSvar och Trio, utvecklat ett nira
och kontinuerligt samarbete med rekryterings- och urvalsforetag samt
utbildningsforetag som ir relativt ovanligt for sma foretag.
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Béttre affédrer for kunden

Inriktning pa kundnytta och kundeffektivitet, bide som konkurrensmedel
gentemot stora konkurrenter och som strategi for en snal organisation och
kostnadseffektiv produktion, kommer tydligt till uttryck hos de sma och/eller
snabbvixande IT-foretag som vi har granskat.

For TAR ir satsningen pd kundnytta klart uttalad 1 savil produktutveckling
och optimering av foretagets produkter och verktyg som i den service och
support kunderna garanteras. Allt {or att spara utvecklingstid och produktions-
kostnader at kunden.

Aven for DataSvar och Collega ir inriktningen pa kundeffektivitet tydlig.
DataSvar upptriader som kundens forlingda arm och foretagets tjanst blir en
integrerad del av kundféretagets erbjudande. Collega erbjuder kunden ett
koncept eller en plattform dir olika tillimpningar och applikationer kan integre-
ras till en anpassad helhetslosning pa kundens villkor.

For PC/Fax-gruppen ror kundeffektiviteten nitverksgruppens formaga att
formera team och mobilisera ritt kompetens inom gruppen for att snabbt och
effektivt tillgodose kundens behov.

Trio arbetar med kundnytta bl a genom olika former av paketering och
utgdvor av sina produkter. Kundens nytta och attraktiviteten 1 Trios produkt
okar genom att den, genom samverkan, kan integreras 1 mer kompletta tjanster
som kan tillgodose flera av kundens behov.

ReadSoft utvecklar kundnytta genom att f6r olika projekt samverka med
andra leverantorer med sdvil kompletterande som konkurrerande inriktning.

Detta for att svara mot kundens krav pa helhetslosningar nir de gar utover vad
ReadSofts produkt kan erbjuda.

Strategier, roller och arhetsformer for samverkan

Samverkan och nitverk som affirsidé eller foretagsstrateyi
Praktikfallsforetagen ger uttryck for olika syn pa samverkan och nitverk. Det
spanner over allt frin de foretag dir virtualitet och nitverk ar en del av
foretagets affarsidé till de foretag som har ett mer pragmatiskt forhallningssitt,
och dir samverkan dr mer ett uttryck for foretagets strategier eller taktiska
agerande pa marknaden.

For tre av foretagen, Collega, DataSvar och PC/Fax-gruppen, sa ir samver-
kan och nitverksarbete en integrerad del av foretagets affirsidé. Collega och
PC/Fax-gruppen anvinder bada i olika sammanhang begreppet virtualitet for att
beskriva det egna foretaget/gruppen och hur man arbetar. Fokus ligger framst
pa samverkan mellan kompletterande och dven konkurrerande leverantorer 1
det virtuella foretagsnitverket for att effektivt svara mot kundens krav.

For PC/Fax-gruppen handlar organisationen kring samverkan och virtuella
natverk om att finna en stabil plattform for uppdrag och en mojlighet att ta och
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fa storre uppdrag, vilket dirmed ger en trygg bas for de sma IT-foretag som
ingar 1 den virtuella foretagsbildningen. For Collega ror virtualiteten for att finna
en kostnadseffektiv organisation for att leverera den plattform for integration av
applikationer som dr Collegas tjinst.

DataSvars affirsidé ar en annan. Samverkan handlar hir om en lingt gingen
teknisk integration med kunden {6r att hjilpa kunden hilla sina l6ften till sina
kunder och dir bada parter darfor strivar efter att uppritta en lingsiktig affars-
relation. Gentemot kundens kund upptrider DataSvar i kundens namn och
anpassar sig sa langt mojligt till kundens sprik och kultur.

For ovriga praktikfallsforetag, IAR, ReadSoft och Trio handlar samverkan
och arbete i nitverk mer om foretagets strategi och taktik for att realisera affars-
idén. Det ar foretag som dr starkt expansiva och tillvixtorienterade och dir
ocksa foretagets affirsidé och nisch gor att man soker etablering internationellt.
Dirtill har man ett starkt pragmatiskt f6rhallningssitt till samverkan och arbete 1
natverk dir formerna for samverkan med en part dndrar karaktir dver tiden
beroende pd bl a situation, prioriteringar och riskbeddmningar. Trios
forindrade relationer till ett par av foretagets lokala agenter och samarbets-
partners, genom att dessa kopts upp och forvandlas till dotterbolag, eller att man
tillsammans etablerar joint-venture foretag, ir exempel pa detta.

Sévil de foretag som har samverkan och arbete 1 nitverk som en tydlig del av
affarsidén som de foretag som har ett mer pragmatiskt forhallningssatt till
nitverk uppvisar omfattande nit av samverkansrelationer. Ndgon pataglig
skillnad 1 omfattningen av samverkan finns inte mellan de foretag dir arbete 1
natverk dr ett uttryck for affirsidén jimfort med de foretag dar samverkan ir en
strategi fOr att gora affirer och expandera. Daremot paverkas 1 hog grad
formerna for samverkan och graden av integration mellan foretagen i natverket
av detta.

Marknadsforutséttningar och foretagens roller

Praktikfallsforetagen dr sinsemellan olika vad giller affarsidé, inriktning och
marknadsforutsittningar. Detta praglar de former f6r samverkan och arbete 1
natverk som foretagen anvinder sig av for att utveckla affirer och verksamhet.
Bland praktikfallen aterfinns dels rena nischproducenter, dels foretag som
upptrider som kundens forlingda arm, och dels foretag och grupperingar vars
inriktning ir fungera som integratorer gentemot marknad och kunder.

Nischproducenten. IAR, ReadSoft och Trio ar utpriglade nischproducenter som
har funnit sin ”spricka i muren”. De ir verksamma inom en smal och vil
avgransad nisch av IT-marknaden, som pd virldsmarknadsbasis kan vara
mycket omfattande men dir den svenska marknaden inte bedoms som
tillracklig for att bara de utvecklingsinsatser som verksamheten kriver.
Etablering och forsiljning pa utlindska marknader dr nédviandig for foretagets
utveckling och expansion.
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Hir handlar samverkan om omfattande nit av relationer med savil aterfor-
siljare som andra leverantorer, som kan vara bide kompletterande och
konkurrerande till det egna foretaget. Samverkan dr underordnat syftet att nd
optimal synlighet och nirvaro pad olika marknader, och for olika kunder/kund-
grupper, for att utveckla foretagets affirer.

Fokus ligger hir pa att i ndtverket av samverkansrelationer halla samman
foretagets relationer 1 olika faser av foretagets verksamhet till en helhet som
stodjer nischforetagets expansion. Samtidigt maste man kunna sirskilja de olika
relationerna da olika former for samverkan anvinds dar bl a graden av
integration mellan parterna kan variera.

Den forlingda armen. DataSvar agerar som kundens forlingda arm. Man utfor
en tjinst som ir en del av kundens produkt och dir kundens kund inte skall
mairka nagon skillnad mellan kunden och DataSvar. Didr DataSvars affirsidé ar
att gora arbetet bade bittre och mer kostnadseffektivt an vad kunden kan gora.
Detta sker genom en langt gingen integration med kundforetagen vad giller
savil arbetsformer och -sitt som teknikstod.

Fokus ligger hir pa att halla ordning pa sdvil de olika kunderna och uppdra-
gen som kundens kunder sa att kundens kund far den tjanst som man har
kommit 6verens om.

Integratoren. Collega och PC/Fax-gruppen upptrider inom sitt verksamhets-
omrade som integratorer mot marknaden. PC/Fax-gruppen integrerar i sin
virtuella foretagsgrupp kompetens, marknadserfarenheter och kundkontakter
som gor det mojligt for de sma foretag som ingar i grupperingen att kunna ta
storre affarer an vad storleken tillater. Collega tillhandahiller ett koncept for
kunden dir olika applikationer och tillimpningar integreras till en gemensam
plattform vad giller savil teknik som tillimpning.

Hair dterfinns foretag som dr mer lokalt orienterade, utlandsetablering har inte
bedomts som nddvindig f6r dverlevnad. Genom samverkan kan man ta storre
affirer, och inom en bredare nisch vilket gor att den svenska marknaden ger
tillricklig bas f6r dverlevnad och expansion. Fokus ligger framst pa att halla ihop
de 1 grupperingen ingdende parterna for att formera team for olika kundupp-
drag/ projekt dir de i gruppen ingdende foretagen kan ha olika roller beroende
pa vem kunden, och vilka kraven, ir.

Samverkansformer och integrationen i samverkan
Tva drag framstar som viktiga att lyfta fram for att visa pa de mojligheter som
ligger 1 samverkan i nitverk och virtualitet, och som skiljer sig frin mer
traditionellt samarbete mellan foretag. Det ena ror graden av informalitet i
foretagets samverkansrelationer.

Flera av foretagen betonar att samverkan i1 nidtverk maste grundas pa fortro-
ende. En fokusering pa juridik och avtal leder litt till onddigt administrativt
arbete utan att mervirdet for deltagarna 1 natverket 6kar. Man menar ocksa att
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avtal och juridik kan leda till att man tappar tempo och inte tillrickligt snabbt
formar mobilisera den kompetens som kundkraven stiller.

Idealet hir dr snarare en foretagsvirld av fasta relationer men 16sliga konstella-
tioner dir kulturen och den gemensamma grundsynen i grupperingen ir det
som ger stabilitet over tiden nidr gruppen och marknaden utvecklas och
forindras.

Samtidigt kan man se hur samverkan 1 praktiken tar sig mer fasta formella
former. Hir finns en rad samverkansformer, som erbjuder olika grader av
juridiskt bindande relationer och mer formella uppdragsrelationer mellan
foretagen som samverkar. Formerna ror savil rena underkonsultavtal och dito
relationer, gemensamma utvecklingsprojekt med kund och andra leverantorer,
agenter och lokala distributorer pa utlindska marknader, joint ventures med de
ingdende foretagen som likvirdiga partners etc. De formella bindningarna
mellan foretagen handlar hir inte frimst om att skapa forutsittningar for en
langsiktig relation. Syftet dr frimst att fa tydlighet kring ansvarsfragor och
uppdragsrelationen. Vi kan 1 praktikfallen se hur foretagen gar ut och in 1 olika
konstellationer och samverkan mellan tva foretag snabbt kan indra formell

form.
Grad av
informalitet
PC/Fax
Collega
Hog
ReadSoft
Datasvar
IAR
Trio
Lag
Lag Hog Grad av
integration

Integration och informalitet i samverkan och i natverksgrupperingar

Det andra draget ror integrationen mellan foretagen och parterna i samverkan
och nitverk. Fokus forskjuts fran det enskilda foretagets identitet till gruppe-
ringen och projektet och dir de ingdende foretagen inte profileras som enskilda
foretag utan gruppen star i fokus, och dir agerandet gentemot kunder och
marknad utvecklas och forindras. Integrationen ror ocksd de arbetsformer och
arbetssitt som utvecklas mellan parterna i nitverket, hur man férdelar och delar
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pa information och resurser i samarbetet nir man bygger en gemensam
plattform f6r samverkansprojektet oberoende av foretagets grinser.

Idealet hir dr inte det enskilda foretaget och dess identitet utan mer 16sliga
grupperingar dir de ingdende foretagen samverkar kring konkreta kundupp-
drag. Aven hir ser vi, nir detta tillimpas i praktiken, en rad olika former for
integration dir sammansmailtningen mellan foretagen tar sig en rad olika uttryck.

Fokuseringen pad graden av formell, juridisk bindning i foretagets nitverks-
relationer och graden av integration mellan foretagen 1 natverket vad giller
arbetssitt och informationsutbyte ger en viktig pusselbit i forstaelsen for vilka
forutsdttningar som krivs for att framgangsrikt dra nytta av samverkan och
arbete 1 natverk. Sambandet mellan finformalitet och faktisk integration
redovisas nedan.

Bade Trio och TAR anvinder mycket medvetet och dynamiskt olika samver-
kansformer och nitverk som ett sitt att utveckla foretaget. Detsamma giller i
stor utstrickning aven for det tredje nischforetaget, ReadSoft, som dock inte
uppvisar ett lika omfattande nit av samverkanspartners och -former. Foretagen
uppvisar en stor bredd i de former for samverkan som man arbetar med. Fran
tillfilliga projekt tillsammans med kund eller leverantdr med kompletterande
eller konkurrerande inriktning till joint venture-foretag tillsammans med lokal
partner eller kund. Bide graden av integration i samverkan som formen for
samverkan underordnas situationen och anpassas till foretagens bedomning av
de risker och vinster som ligger sdvil 1 samverkan som i vad som skall uppnas
med samverkan.

DataSvar arbetar mycket nira och integrerat med sina kunder, sd nira att man
delar pa information och informationssystem. Allt for att DataSvar skall kunna
upptrida som kundens forlingda arm gentemot kundens kund. Diremot
praglas relationerna till kundforetagen av en hog grad av formell bindning dar
det avtalsmissigt klaras ut vilka kvalitetskrav och andra férutsittningar som
giller for DataSvars leverans av den 6verenskomna tjansten..

Bide PC/Fax-gruppen och Collega priglas av en hog grad av integration
mellan foretagen 1 grupperingen och en hog grad av informalitet i relationerna.
PC/Faxgruppen dr just en grupp och inget foretag, och existerar dirfor inte utan
de foretag och den kompetens som ingér 1 nitverket. Hir har foretagens krav pa
flexibilitet gentemot kunden och trygghet inom gruppen lett till nira samarbete
mellan de ingdende foretagen samtidigt som kulturen, den gemensamma
grundsynen, skapar stabilitet 1 gruppen Gver tiden.

Collega ir, till skillnad fran PC/Fax-gruppen, ett foretag i juridisk mening,
men frimst som koncepthéllare inom vars ram man poolar samman foretag,
tillimpningar och kompetens. Utan de foretag som ingar i den virtuella
foretagsbildningen skulle konceptet sakna substans.
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Anvandning av IT for samverkan

I kapitel 3 pekade vi pa det elektroniska nitet som den biarande IT-faktorn for
samverkan. Samtliga praktikfallsforetag anser att I'T dr nodviandigt for att bygga
upp och utveckla nitverk och samverkan. Inte bara relativt varandra utan dven
relativt kunderna. Gemensamt f6r samtliga de foretag vi har intervjuat ar att de
anvander nitet for att hilla samman relationerna, dvs for information och
kommunikation mellan aktorerna, via E-mail, Internet, faxservrar etc. Om vi
gar mera pa djupet och tittar pd IT-anvindningen i den konkreta affiren ser
tillimpningar och teknikval lite olika ut.

Vi kan ocksa konstatera att annu sd linge anvands nitet framst for att fordjupa
och hilla reda pa redan befintliga relationer och affirer, medan det mer fria
sokandet inte ir lika tydligt. Annu s linge terstir dessutom en hel del utveck-
ling vad galler att £ hela “kontoret” och affiren, frin ax till limpa, att fungera
natbaserat. Synpunkter och 6nskemal 1 denna riktning finns 1 kapitel 13.

® Nitbaserad resursutveckling

Foretagen har en synnerligen vil utvecklad marknads- och branschkinnedom,
bl a erhaillen pa nitet. Man ser det ocksa som en sjilvklarhet att plocka upp
“programsnuttar” och annat som kan vara till gagn f6r den egna produkten.
Flera har ocksd IT-stod for att kunna ta emot synpunkter och fragor t ex frin
potentiella kunder. PC/Fax-gruppen har utvecklat en elektronisk pool for
virtuella foretagsbildningar dir praktiska I'T-tillimpningar med rotter 1 Internet
utgor kdrnan i nervsystemet. Man dr ocksa en flitig anvindare av CompuServe,
till vilket man menar att alla foretag av ndgon betydelse ar anslutna.

® Nitbaserad projekthantering

IAR satsar starkt pd att med st6d av IT hélla samman sitt omfattande nit av
samverkanspartners 6ver hela virlden. Man menar dock att det krivs ett
strategiskt tinkande vad giller val av teknik och media f6r samverkan for att inte
ytterligare tynga ner anvindaren. Aven Trio anser att nitet ir oumbirligt for att
halla samman nitet av relationer och samverkan utan att tappa den 6vergripande
affirsidén. Lotus Notes och Mail samt DataFax gor det mojligt for aktorerna att
arbeta som en enhet oavsett tid och rum. Replikerade databaser som uppdateras
var sjitte timme gor att alla har tillgdng till den senaste versionen.

ReadSoft menar att expansionen, inte minst utomlands, gor foretaget allt mer
beroende av ett fungerande datorstdd for kommunikation och administration,
men att mycket dterstar att utveckla for att det skall fungera tillfredsstillande.
Idag anvinder man mycket E-mail och har ett klart behov av ISDN och
“unified messaging”. Collega har en ISDN-ldnk till Nocom, som man har
gemensam utveckling med, medan man anvinder E-mail 6ver Internet for
ovriga aktorer Man planerar ocksa for att inféra Notes-databas och infoserver,
bla for dokumentutbyte.

PC/Fax-gruppen odlar sitt samarbete och sin vinskap 1 huvudsak pa nitet,
som haller gruppen uppdaterad, dverbryggar olika arbetsstilar etc. Man har en
gemensam brevlida och kommunikationscentral samt egna hemsidor pa
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Internet. Och man bide anvinder och siljer idén om telependling, bl a med
stod av informationsservrar for att avisera, hamta och lamna information fran/till
valfritt medium (fax, rost, data). Man menar dock att utvecklingen av bade
ISDN och AXE inte gér tillrickligt fort relativt behoven.

DataSvar anvinder en fast dataforbindelse och fasta nitgruppslosningar
mellan kontoren och till de programvaruleverantorer {or vilka man fungerar
som en forlingd arm. Sjilva uppdrags/arendehanteringen har man utvecklat 1
Lotus Notes. Partners som fir sin information registrerad 1 DataSvars help-desk
kan tanka 6ver informationen till sig eller g in on-line. De kan ocksa fa uppgift-
erna registrerade direkt i sin egen help-desk.

* Nitbaserad kundkontakt och kundvard

IARs 16ften om support inom 24 timmar virlden 6ver kriaver IT for att kunna
infrias. Man anvinder dven frige-svarguider, distansutbildning via BBSer, och
himtfax for kundservicen. Aven Trio arbetar med frige-svarguider samt Call-
funktioner for sitt kundstdd. Collegas help-desk ir en gemensam tillging f6r
kunder och 6vriga i nitverket dir de kan ga in och kolla liget pa sina egna
projekt.

ReadSoft menar att det dr absolut nédviandigt med IT som siljstod. Idag
anvinder man SuperOffice. PC/Fax-gruppen ser elektroniska kundkontakter
som en strategisk del i de virtuella foretagens affirsidé, men att det ar viktigt att
skapa tydliga entréer, t ex via intelligenta teletjinster som kopplar kunderna ritt.

DataSvar satsar mycket pa just intelligenta talsvarsystem, som bl a matchar
kundens behov med ritt supportperson. Man vill girna koppla ithop sig med
kundens telefonvixel och skapa integrerade l6sningar. For att anpassa sig till
kunderna erbjuder man ocksa kontakt via fem olika mail-system. En statistik-
dator haller reda pd om man uppfyller sina och kundens kvalitetskrav. Dator-
integrerad telefoni star hogt pa onskelistan och ar en viktig faktor f6r en fortsatt
expansion.

e Nitbaserad produkthantering

Via nitet har Trio snabb access till samtliga marknader och dterforsiljare. Savil
nya versioner och releaser av produkterna som information och kundsupport-
material skots via faxprogramvaran. Collega tillhandahaller olika 16sningsforslag
till kunderna bl a via help-desken.

e Nitbaserad affarsutveckling

PC/Fax-gruppen later kunderna gratis testa nitet som en del i kop av fax och
modem och erbjuder bade Internet och CompuServe {6r att 6ka intresse och
insikt vad giller mojligheterna 1 foretagets produketer.

e Nithaserad administration

IAR samverkar elektroniskt via fast linje med foretag 1 Storbritannien kring
arbetet med manualer till sin programvara. Pé sikt kommer man dven att
utveckla en elektronisk distribution av dessa. Man planerar ocksa att publicera
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och distribuera pressreleaser och annat marknadsmaterial via t ex Internet.
DataSvar har manualerna lagrade elektroniskt och man kan automatiskt faxa eller
per e-post skicka ritt sida till kunden.



IT-foretag i samverkan — nitverk for bittre affirer o 18

11 Samverkan -
fordelar, mojligheter och risker

Nitverk ar ett givande och ett tagande, baserade pd en gemensam uppfattning
att flera tillsammans ger storre utbyte dn en ensam. Det dr varken nagot for
trygghetsnarkomaner eller osjilvisk solidaritet. Ataganden eller ”commitments”
sker gentemot en affir, om man anser den innebira utmaning, utveckling och
utkomst, inte gentemot en chef. Detta bildar bdde moralen och “kontraktet”,
som 4r svar att fasta pa papper, och minst lika svér att lagfora.

Flera av fordelarna med samverkan har presenterats tidigare, men vi vill dnda
dterigen lyfta fram nagra av de som foretagen sjilva har pekat pa, bade for egen
del och f6r kunden. Vi pekar ocksa pd nigra av de mojligheter, och vad de
kraver, som IT-foretagen anser det nodvandigt att ta vara pad for att lyckas med
samverkan, och nagra av de risker man bor se upp med.

Fordelar for IT-foretaget
e Fler perspektiv
e Storre mojligheter till lagre kostnader
e Baittre tillgdng till marknader
e Storre synlighet
e Storre flexibilitet — inget "arv”
e Unik organisation — svar att duplicera

o Fler perspektiv

Samverkan dr ett bra sitt att spana fram idéer till produkter. De manga perspek-
tiven kan ge en bittre underbyggd idé. Foretaget far dessutom tillgng till en
storre mangd idéer, kunskaper och erfarenheter in vad man hade kunnat
prestera pa egen hand. Eftersom IT-foretagen ofta arbetar med produkter och
idéer som ligger i framkanten ar det viktigt att ha tillgdng till bade bred och djup
kunskap och kontakter. Inte bara vad giller teknik utan dven vad giller verk-
samhet, affirer och samhillet. Man maste kunna etablera idéerna genom att spela
pa flera fronter samtidigt, bade i forskning, utveckling och opinionsbildning. En
samtidig spetskompetens, bredd och flexibilitet har enligt marknadsbedomare
den storsta tillvixtpotentialen pd IT-marknaden.

e Storre mojligheter till ligre kostnader

Genom att pd ett organiserat sitt dela pa resurser och kompetenser kan
foretaget sinka kostnaderna for outnyttjade resurser, lokaler, administration,
lokala nit etc, och sprida riskerna, samtidigt som man skapar mojligheter att ta
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storre projekt. Flera menar t o m att affirerna blir storre med ett antal personer 1
natverk, in med samma antal personer anstillda i ett och samma foretag.

Den egna insatsen, fraimst tid, kan sammanlagd i ett nitverk bli sjilva finansie-
ringsformen for att undvika hog belining och risker i t ex utvecklingsarbetet.
Spetskompetens kan upphandlas nir den behovs utan att man binder kostnader
1 rekrytering och anstéllning. Mindre foretag kan ha ekonomiska begrinsningar
for att knyta seniorer, dorroppnare och entreprendorer till sig, men genom
samverkan kan fler dela pa sidana resurser. Det kan dessutom vara littare att f3
experthjalp och billigare att delta i missor och utstallningar.

* Bdttre tillgang till marknader
Produkternas korta livscykel gor det nodvindigt att snabbt hitta minga
och/eller stora marknader och affirer, vilket det mindre foretaget har otill-
rickliga forutsittningar f6r pa egen hand, bade vad giller kassaflode och
kontakter. Sma, nischade féretag med nya produkter kommer svarligen ut pa
marknaden, sirskilt den utlindska, av egen kraft utan integratérer och nitverk.
Genom samverkan blir den samlade tillgangen till marknader storre dn 1 det
enskilda foretaget, och man kan littare na olika marknader utan att ha egen lokal
representation. Internationella nitverk kan ersitta behovet av en egen
utlandsorganisation. Bara genom att deltagarna i samverkan ar bosatta 6ver en
storre geografisk yta kan ge tillgang till fler kontakter och marknader
Forutsattningarna for att f4 “haka pa” ar naturligtvis att man sjilv har en
position, av virde for dem som skall dela med sig av sin. Genom att medvetet
utveckla produkter som kan kombineras/integreras med andra kan man t ex
ingd 1 storre systemlosningar och pa det sittet 6ka marknadsmojligheterna bade
for sig sjilv och andra. Den kombinatoriska f6rmdgan ar avgorande for att
kunna svara mot kundernas allt storre krav pa integrerade helhetslosningar.

e Storre synlighet

Framgangsrik samverkan med en typ av partner kan leda till intresse dven hos
andra aktorer. Det ger en synlighet och en profil som kan leda till nya typer av
affirer. En samverkanspartner i ett led kan dessutom bli rekommenderare i ett
annat. Samverkan ger samtidig marknadsforing av alla parterna, man kan dra
nytta av varandras goodwill, och man fir en tyngre referenslista.

e Storre flexibilitet — mindre “arv”

Storre IT-foretag kan vara bundna i stora investeringar 1 viss hird- och
mjukvara och har dirmed ett tekniskt arv att slipa pa. Deras informations-
system dr ofta skriddarsydda for den egna organisationen. De mindre IT-
foretagen tvingas sjilva hitta eller utveckla de nitverk och informationssystem
som behovs baserat pd billigare och 6ppnare 16sningar, ofta byggda pa standard-
komponenter. Detta ger ett forspring framfor de storre genom att man diarmed
har utgangspunkten till produkter och tjinster som kan siljas vidare till kunder
som ocksd borjar intresseras sig for samverkan med stod av IT baserad pd
oppna losningar, och ateranvindbara, utbytbara komponenter. Eftersom man
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dessutom slipper bundenheten i ”sunken costs” ir man inte last i firdiga
16sningar utan kan resurssndlt formera sig optimalt efter kundens behov. Basen 1
moduler och standardkomponenter betyder korta startstrickor och stilltider.

® Unik organisation — svdr att duplicera

Den organiska naturen, byggd pa information och relationer 6ver grinser, ar
den svéraste att duplicera och blir ritt utnyttjad en fordel 1 sig framfor det
traditionella foretaget. Det nya arbetssittet kan ocksd befrimja den entusiasm
och entreprendrsanda som ir nodvindig for att stindigt vara flexibel, kreativ
och resultatinriktad. Resultatet skapas av jimbordiga parter, som sjilva kan vilja
arbetsplats och -tid bara resultatet blir bra.

Fordelar for kunden
e Kundens behov styr
e Resurssnalt och kreativt
e Flexibla helhetslosningar
e Skriddarsytt — men utbytbart
e Blir en bittre bestillare
e Forlinger armen

Det virtuella foretaget fokuserar pa resultat och kundens krav blir den
ordnande och styrande kraften som avgor bemanningen. Detta kan ge en
resurssndl kombination av kompetenser och en kreativitet 1 synen pa kundens
situation och teknikens mojligheter.

Trenden mot process- och projektorientering kriver ofta storre, samman-
satta [T-16sningar med kompletterande produkter. Krav och efterfrigan pa
integration vixer, och kunden vill ha en kontakt, med tillging till den bista
kombinationen och slippa anlita flera olika leverantorer. Samverkande I'T-
foretag kan, pa samma sitt som byggentreprendren, se till att kunden far en
helhetslosning.

D3 de mindre IT-foretagen inte har ett tekniskt arv att ta hinsyn till kan de
leverera mer flexibla och anpassade produkter. Deras begrinsade ekonomiska
mojligheter har dessutom ofta satt fokus pa integrerbara moduler och standard-
komponenter, vilket kan ge en kostnadseffektiv 16sning for kunden, skraddar-
sydd men anda utbytbar, dir delarna kan teranvindas i fler sammanhang.

De samverkande IT-foretagen samverkar inte bara med andra IT-
kompetenser utan har ocksa ett starkt fokus pd samverkan med kund. Detta
skapar ett lirande dven hos kunden, vilket kan stirka bestillarrollen. Genom
samverkan med kund kan IT-foretaget ocksd fungera mer som kundens
“forlingda arm” in som leverantor, vilket kan ge kunden storre mojligheter att
paverka och styra produkten, dess ekonomi och kvalitet.
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Atttavara pd
e Attityder, fortroende
e Koncentration
e Tiden
e Helhetssyn
* Pragmatism
¢ Kommunikation

e Atntyder, fortroende

Det ar viktigt att man diskuterar ithop sig om en gemensam referensram for
samarbetet och projektet snarare dn att skapa regelverk for problem som inda
inte kan forutses. Man loser problemen nir de dyker upp baserat pa fortroendet
1 gruppen. Det primira ir att snabbt komma ut pd marknaden. Regelverk och
avtal kan verka farthimmande.

Den som har kunderna och kompetensen prioriterar vad som ar bast med
fokus pa kundens behov. Fokus {or samverkan ligger pa vad var och en kan
bidra med, garantier {or integrerbarhet och funktionalitet, och ett ansvar for
produkten dven efter forsiljning, i anvindningsfasen.

Att vara partner i en langsiktig samverkan stiller storre krav pa psykologi,
kultur och 6verenskommelser dn samarbete 1 specifika uppdrag. Men mailet ar
ofta att inte gora bara en affir utan att striava efter lingsiktighet om 4n i ett mang-
skiftande koncept. Detta kriver 6ppenhet med kalkyler och redovisning, bade
vad giller ekonomiska resultat, kunskaper och kontakter. Det man vinner med
att dela risk och kostnader méste var mycket tydligt for alla.

* Koncentration

Det ar latt att splittras till angrinsande omraden, och tunna ut bide den egna
kompetensen och samverkanskontakterna, och dirmed marknadsméojlighe-
terna. Det dr viktigt att fokusera pa sin kirnkompetens och kunna bolla vidare 1
natverket.

® Tiden

Tiden, tiden och ater tiden ar oftast den springande punkten for IT-produkter
bade vad giller tiden f6r utveckling och “time to market”. Dirfor giller det att
med kort varsel kunna stilla basta lag pa plan, att kunna fullfélja projekt och
uppdrag effektivt och med korta ledtider, och att kapitalisera produkten utan
tidsspillan. Exponeringstiden for produkterna blir allt kortare. D4 giller det att
inte himmas av regelverk, brist pa 6verblick och kontakter etc.

De mindre IT-foretagen har ett visst forsprang relativt de stora vad giller att
snabbt kunna formera slagkraftiga konstellationer. Men dven de stora inser
snabbt fordelarna med flexibelt samarbete mellan mindre enheter. De har
dessutom ett vil utbyggt informationssystem, vilket de sma inte har, varfor det
galler att snabbt hitta billiga och bra sitt att hilla ithop och utveckla nitverket.
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e Helbetssyn

Foretagen maste hela tiden folja med 1 och forstd de snabba férindringarna.
Oavbrutet spana, triffa minniskor, identifiera konkurrenter och samarbets-
partners och se helheten, bade vad giller tekniska och organisatoriska l6sningar,
inte bara sin egen produkt och sitt eget foretag.

® Pragmatism

Samverkan priglas av en hog grad av pragmatism och har inget egenvirde.
Graden av dgande och kontroll alternativt samverkan och partnerskap ar
situationsavhingigt. Relationen kan dndra karaktdr 6ver tiden mellan samma
parter. Kunderna ir naturliga samarbetspartners, men man vijer inte for att 1
vissa situationer dven samarbeta med konkurrenter, om bada har nagot att
vinna. Allianser sker giarna med storre foretag i kraft av deras kundkapital,
trovardighet och som ”leveransgarant”.

* Kommunikation

Samordning, timing och probleminsikt, dir man formerar sig och styrs av
uppgiften, stiller krav pd kommunikation och flexibilitet. Den sociala
kompetensen blir allt viktigare bdde som kitt i samverkan, och 1 dialogen med
kunderna for att kunna silja IT-nytta snarare dn IT-produkter. Ledarskapet
innebir snarare koordination, kontaktskapande och nitverksbyggande in ett
traditionellt chefskap.

Att se upp med
e Otrygghet
e Risk for utbrytare
e Opvant ledarskap
e Sirbarhet
e Ouillracklig finansiell uthallighet
® Osikerhet hos kunden

e Otrygghet

Det som ir en fordel for foretaget, dvs den slimmade organisationen som
amobalikt anpassar sig till uppdragen, kan vara till nackdel f6r medaktorer, dvs
att inte ha trygghet oavsett beliggning. Det finns 6verhuvudtaget ett grund-
liggande problem som ror insatser och utbyte, och som visserligen finns 1 alla
typer av foretag, men som blir sirskilt accentuerat 1 ett nitverk dir var och en
skall bidra pa grundval av sitt intresse att medverka, och med bas 1 tillit och
overenskommelser. Alla i gruppen maste uppleva att de far en rimlig del av

kakan.

® Risk for utbrytare

Utvecklingssamverkan uppfattas ofta som riskabelt. Att kunna balansera mellan
skyddet for kunskapen (foretagets kapital och konkurrensmedel) och kraven pa
samverkan 1 produktutveckling ir en svar not for manga. Risken finns alltid att
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medaktorerna kan bryta sig ur samarbete och gi vidare pa egen hand med koder
och koncept man har utvecklat gemensamt. Mdnga arbetar dock med
gemensamt investerad risktid pa flera plan, och man riskerar att g miste om
affirerna om man upptrider pa ett sitt som nitverket inte accepterar. Just
natverket gor ocksd att det finns fler 6gon som ser, och som kan skapa pakter
mot illojala aktorer.

® Owvant ledarskap

Nitverkstanken och kundorienteringen forutsitter medaktorer som leder och
tar ansvar for sina egna uppgifter, vilket hotar bade arbetsgivare och fack. Det
ledarskap som dnda krivs, dvs att fungera som smorjmedel i processer, skapa
kontakter och 6verenskommelser och sitta mal {or en heterogen skara, och se
till att de uppnas, kan vara ovant for manga. Liksom att kunna samarbeta med
andra foretagsledare 1 gemensamma projekt diar man skall fungera som
jambordiga parter.

o Sdrbarbet

Ett ndtverk kriver ofta en eldsjal, som dock manga gdnger far dra ett for stort
lass och trottnar. Att kunna utveckla samverkan pa lang sikt kriver att proces-
sen inte hinger pd en enda person, vilket skapar alltfér stor sirbarhet. Eldsjils-
foretag behover ocksa eldsjilskunder. En risk for utvecklingen av tillvaxt 1 IT-
branschen genom bl a nya samarbetsformer ar att det ar alltfér tunnsdtt med
kunder som engagerat soker efter nya mojligheter, och som vagar ga utanfor
gangse ramar.

En annan svérighet kan vara att ha tillricklig gemensam energi for att kunna
bygga upp modeller och verktyg systematiskt. Och att géra mer systematiska
inventeringar av samverkanspartners och -former. Den tighta organisationen
riskerar ocksd att ha for lite utrymme for kompetensutveckling utéver den man
far 1 de konkreta uppdragen och projekten. Om alla ska avropa varandras
kompetens, vem star da for den utveckling som trots allt méste ske utanfor
projekten?

® Otillricklig finansiell uthallighet

Att utveckla smarta produkter, och standardkomponenter, som skall kunna
anvindas 1 integrerade, skriddarsydda 16sningar ir resurskrivande, vilket kan ge
otillricklig finansiell uthallighet. Och kunskapsforetag ar i sig 1onetunga. Det
saknas dock en fungerande kreditmarknad for dessa och forstdelsen ar
otillricklig hos finansiirer vad giller virdering av kunskapstillgidngar och nit-
verk, vilkas reella virde ir kompetens, formaga och kapacitet. Det industriella
perspektivet ir fortfarande forhirskande. Bristen pa riskvilligt kapital ar sdrskilt
pataglig vid 6vergidngen fran prototyp till siljbar produkt trots att Gvergangen ar
minst lika kostsam som utvecklingen fram till prototyp. Sma foretag har
dessutom sillan tid att sjdlva soka pengar pa olika stddorganisationers villkor,
sarskilt som villkoren vixlar mellan olika aktorer.



IT-foretag i samverkan — nitverk for battre affirer o 84

e Osikerbet hos kunden

Dynamiska konstellationer kan skapa osikerhet hos kunden om vem som
egentligen ar huvudman. Det ar ofta t o m omdjligt att hitta i t ex telefon-
kataloger och andra traditionella register. Natverket dr vanligen ingen juridisk
person och existerar inte formellt utdt, som logotype eller féretagsnamn
registrerat hos bolagsbyran.

Ju otydligare grinser mellan aktorerna blir, desto viktigare att skapa bra
granssnitt gentemot kunderna. Kunden skall inte behéva halla reda pa hur
resurserna har organiserats for att na resultat, och skall bara behova vinda sig till
en kontakt for ansvarsfrigor och 6verenskommelser.
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12 Omraden for fortsatt utveckling
av samverkan

Som vi har pekat pa har det mindre IT-foretaget goda forutsittningar att svara
mot den nya marknadens krav och behov. Men for att verkligen bli en bransch
att rakna maste I'T-foretagens formdga att utnyttja den potential som ligger 1
“litenheten” forbittras. Det kriver att bdde foretagen sjilva och deras omvirld
ser och utnyttjar mojligheterna att ga utanfor de gingse ramarna f6r vad som ir
ett foretag, en verksamhet, en affir...

De smd IT-foretagen behovs, men lite utrymme dgnas at att utveckla och
synliggora de IT-foretag som har mojligheter att sta sig 1 konkurrensen. Det ar
angeldget att foretagets underlittare (politiker, myndigheter, banker etc)
uppmirksammar vilka produkter, roller, kompetenser och foretagsformer som
ar relevanta och hur man kan underlitta etableringen av nitverksforetag som
kan bidra till en livskraftig svensk IT-industri.

I stor utstrickning dr dessa frigor och utvecklingsomraden generella dven for
kunskaps- och high tech-foretag dven inom andra branscher.

Fokusera virdeskapande - inte produkten

Produktperspektivet, bade i litteraturen och den praktiska verkligheten, vilar
fortfarande tungt dver foretagens forutsdttningar. Sedan linge har A och O varit
att ha tydliga, vil definierade produkter. Lds "varor att avropa fran katalog” for
att fylla tydliga behov/luckor hos kunden.

Hos en viktig finansidr av utveckling 1 IT-foretag forekommer t ex begreppet
”cellofanprodukt”. Finansidren uppger att detta resultat, dvs en cellofanpake-
terad programvara, ir en forutsittning for att fa ekonomiskt stod till foretagets
utveckling. Utvecklingen av ett produktkoncept bestiende av vara-tjinst gore
sig icke besvir.

Kundens efterfragan forskjuts dock mer och mer mot ”offerings”, dvs man
upphandlar problemldsning och affirsutveckling snarare dn produkter. Produ-
centen maste kunna forsta, hantera och utveckla kundens virdeskapande
process, i samarbete med bade kunden och andra producenter for att fa ett sa
kompetent erbjudande som mgjligt. Kraven pd erbjudandet okar dessutom 1
takt med naringslivets internationalisering, och da IT-foretagen av
volymmassiga skil mdste gd utanfér hemmamarknaden.

Samproduktionen leder till ny information och lirande, som ligger till grund
for ny efterfragan och erbjudanden osv. IT-foretag har dessutom en dubbel
mojlighet att skapa konkurrenskraft. De har kunskap om, och utnyttjar I'T som
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stirker den egna verksamheten och affirerna. Pa sa sitt skaffar de praktisk
kunskap om, och erfarenhet av, organisation, arbetssitt och verktyg som skapar
konkurrenskraft f6r kunderna, vilket dirmed blir en affarsidé i sig.

Hir ser vi behov av en mer samlad kunskapsutveckling och erfarenbets-
utbyte kring hur virdeskapande och affarsutveckling i praktiken kan ske i
natverksforetag och virtuella foretag och hur det kan virderas och stédjas.

Fokusera niatverket - inte foretaget

Det kundeffektiva perspektivet flyttar fokus fran foretaget som organisation till
dess resultat. Och nir resultatet dessutom skapas i samarbete med andra, bade
kunder och andra producenter, blir foretaget som begrepp allt mindre intres-
sant. Istallet kommer projektet, som skall samla en miangd olika resurser
beroende pa syfte, 1 centrum. Virderarna (finansidrer m fl) maste kunna bedoma
projektets f6rmdga att leda till resultat, genom att formeras av ritt resurser, dvs
helheten, snarare in de enskilda delarna, dvs foretagen. Det blir dessutom allt
vanligare att projekt bedrivs 1 samarbeten dir flera av de ingdende aktorerna inte
ar foretag utan privatpersoner, forskare etc.

Idag ”vet” vi att Sverige har for {3 IT-foretag, men vi vet inget om den
samlade formagan att formera nationellt och internationellt slagkraftiga projekt
pa IT-omradet. Dessutom ir det inte sjilvklart att formédgan 6kar enbart genom
tillkomsten av fler foretag. Uppgiften att knyta samman 16sa tradiandar torde
vara minst lika viktig som att stddja etableringen av nya foretag. Ett steg mot
detta dr t ex EUs krav pa konsortier, dir flera aktorer tillsammans, dver
nationsgrinserna skall utveckla IT. Aven NUTEK kriver denna typ av
samverkan.

Emellertid ir fortfarande 6verblicken 6ver mojliga partners délig. De elektro-
niska nitverk som byggs upp for att stddja kontakter mellan producenter och
kunder har svart att fungera, dels p g a det klassiska problemet att inte tillrickligt
manga deltar, men ocksa for att det dr svart att beskriva kompetens och
problem pa ett sidant sdtt att systemet kan matcha foretag med varandra. Nir
kraven pad tillit och muntliga 6verenskommelser 6kar behovs ocksa fler
personliga fora dir man har mojlighet att bedoma varandras forutsdttningar
ansikte mot ansikte. Den elektroniska kommunikationen torde kriva annu mer
odling av de personliga kontakterna.

Det dr angeldget att de mindre foretagen hittar och erbjuds vigar att mota de
stora och inte begrinsas enbart till smiforetagargrupperingar. De senare skulle
troligen ocksa behova rustas vad giller IT-inriktningen. Idag har de mindre IT-
foretagen dalig tillgang till branschorganisationer som ticker kopplingarna
mellan IT och verksamhet, och mellan vara och tjanst. Hir kan SweSI (Swedish
Software Initiative) — ett samarbete mellan Svensk Programvaruindustriférening
och NUTEK - vara ett steg i ratt riktning med syfte att skapa bryggor och
natverk mellan producenter och mellan producenter och marknad.
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Hir ser vi behov av att utveckla former och stod och erfarenbhetsutbyte
kring hur man formerar nitverksgrupperingar och hittar mojliga natverks-
partners som kan underlitta for sma IT- och kunskapsforetag att vixa.

Utveckla juridiken kring nétverksfiretagande

For det traditionella foretaget finns vil utarbetade normer och regler for affars-
verksamhet. I takt med att bide produkten och foretaget blir otydligare och
granserna for ”vem som gor vad” luckras upp blir de institutionella ramarna
mindre anvindbara. Allt frin produktansvar till upphovsritt och arbetsgivar-
ansvar kriver nya perspektiv och sitt att hantera. For IT-omradet giller
dessutom sirskilda komplikationer dd elektroniska produkter och l6sningar ir
svara eller omojliga att rymma 1 befintliga regler for copyright.

Allt fler foretag ersitter skrivna kontrakt med muntliga 6verenskommelser.
Den snabba takten, och kraven pa samarbete mellan flera i produktionen gor
det allt svérare att hantera komplexiteten skriftligt. ”Att lita pa” blir viktigare dn
underskrifter.

Aven de mindre féretagen foljer efter i denna trend och koncentrerar mer pi
hur man skall fordela arbetet och kostnaderna, och dirmed iven intikterna.
Minga arbetar med risktagande 1 produktionen, dvs medarbetare och partners
satsar sin kompetens och tid {6r att ta fram produkt eller koncept, och kan inte
gora ansprak pd ersittning forran intakterna kommer.

Det dr ocksa viktigt att skapa trygghet for kunden genom god tillginglighet
och ”ett ansikte utat”. Det har funnits en tro att allt mer medvetna kopare skulle
foredra att sjalva plocka ithop och upphandla olika specialisttjinster, men det har
visat sig att de tycks foredra att samarbeta med redan etablerade kontakter, som
sedan har att etablera relevanta konstellationer och 6verenskommelser, lite att
jamfora med byggentreprenader.

Utvecklia kompetens och ledarskap for nédtverk

“Ritt kompetens” i det moderna IT-foretaget inrymmer mer dn de traditionella
bilderna av ett teknikforetag. Tekniker och civilingenjorer dr nédvindiga, men
troligen inte tillrickliga for att skapa konkurrenskraft och kundeffektiva erbju-
danden.

Den gingse organisationen med inriktning pa produktion och férsiljning blir
mindre intressant. Den behover ersittas med en effektiv marknadsorganisation,
som stodjer kundens formaga att utarbeta relevanta och kreativa 16sningar, eller
som kan hitta samarbetspartners for att matcha produkt och marknad. Detta
stiller krav pd kunskap och kompetens inte bara vad giller tekniken utan ocksa
formaga att hitta och utveckla samverkansféormédga och att stirka kundernas
forutsittningar och affirsverksamhet.

De nya mojligheter som I'T medger, vilket blir sarskilt tydligt inom multi-
media och videobaserad distanskommunikation, visar ocksa att det kriavs en
mangfald kompetenser {6r att bdde skapa och utnyttja produkterna. Férutom
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programmerare kommer anvindbarheten och nyttan att kriva samarbete med
fotografer, grafiker, pedagoger, konstnirer m fl.

Till yttermera visso kommer det att kravas inte bara fackkompetens utan
ocksa en formaga att arbeta och ta ansvar for det oforutsigbara, for stindiga
kontakter med nya och okidnda miljéer och manniskor, och med mindre
trygghet och “organisatorisk bekviamlighet”. Och med en f6rmdga till stindigt
lirande. Kunskapsforetagets viktigaste resurs ir medaktorerna och deras sociala
natverk. Ett framgangsrikt kunskapsforetag maste forena foretagets intresse
med sina medaktorers, vilkas nitverk blir ett medel att stirka foretagets natverk,
och dirmed dess konkurrensférmaga.

Hir ser vi behov att komplettering av kunskaps- och kompetensutveckling
kring projektorganisationer och ledarskap som fokuserar nirverksforetag-
andets specifika villkor och forutsitiningar.

Utveckla virdering av kunskapsfiretag och natverk

Sma foretag 1 allmidnhet, och IT-féretag (kunskapsforetag) 1 synnerhet kan ha
svart att passa in 1 de modeller for stod som fonder, kapitalbolag, FoU-
organisationer m fl erbjuder. Hur foretaget virderas, i vilken fas stodet kan
sdttas in, avkastningskrav, krav pa tillvixt i form av antal anstillda etc, kan vara
daligt anpassade till foretagens potential 1 form av flexibilitet, snabba forlopp och
samarbete.

Mindre IT-foretag/kunskapsforetag har ingen annan ”sikerhet” dn sina
medarbetare, vilket av manga finansidrer anses alltfor flyktigt. Som jamforelse
har USA en mycket mer positiv instillning till IT-foretagets specifika karaktir
och mojligheter, vilket bl a aterspeglas 1 att man virderar sina IT-foretag tre
ganger hogre dn vad som dr den normala virderingen i Sverige.

I Sverige riktar ofta niringslivsstodjare in sig pd balansrikningen. Deras regler
och rutiner dr ofta utformade for att underlitta investeringar 1 maskiner,
byggnader etc. Det kan vara littare for ett foretag att {3 en subventionerad
industritomt dn stod for att knyta ritt personer till foretaget, eller att komma ut
med produkten pd marknaden. Sjilvklart har IT-foretaget heller inget lagervirde
(och bor inte ha) dels med tanke pd produkternas korta livslingd, dels med
tanke pd att produkten ofta uppstdr i samarbete med kunden, som
problemlésning.

I den man stodformerna inte inriktar sig pd investeringar i anliggnings-
tillgdngar ror de vanligen produktutveckling. Men IT-féretaget har ofta mindre
problem med sjilva produkten, vars existens ofta dr sjilva upprinnelsen till
foretaget. De kan istéllet ha svdrare att snabbt gé fran prototyp till produkt, och
snabbt hitta och bearbeta de ritta marknadskanalerna. Och att ga ut pa den
internationella marknaden innebir en mycket stor “investering” pa marknads-
sidan. Det internationella niringslivet stiller dessutom ofta stora krav pa en stark
ekonomi, vilket anses vara ett viktigt kriterium pa en bra leverantor.
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Hir ser vi en viktig uppgift for att pd ett mer samlat sdtt inom det nét av
foretag och organisationer som har till uppgift att stodja och framja
utvecklingen av livskraftiga high tech-foretag utveckla kunskap och
synsdtt kring hur dessa foretag och deras affarsidéer och produkter skall
vdrderas och analyseras.

Utveckla kunskapen kring tillvaxt i natverksfioretag
Sysselsattningskriteriet anvinds fortfarande i mdnga sammanhang som ett matt
pa foretagens expansion och framging. En satsning pd de mindre foretagen
vantas kunna vinda arbetsloshetssifforna. Och for att fa finansiellt stod ar kravet
pa motprestation fran foretagets sida ofta ett viss antal nyrekryteringar. Men vad
ar tillviaxt och framging 1 kunskapsintensiva foretag? Hir finns behov av andra
bedomningskriterier an antalet anstillda. Som t ex antal medarbetare (utanfor det
egna foretaget), marknadsandelar, viktiga relationer, betydelse for andra
branscher etc. Som vi har visat dr det fullt mojligt att ”ha virldsherravilde” dven
for ett litet foretag.

Sma foretag kan vara obendgna att vixa vad giller antalet anstillda (och kanske
dirmed ocksd gd miste om de fordelar som forknippas med den mindre
storleken). Och IT-foretag 1 synnerhet kan ha en hog omsittning, och vinst-
marginal, utan att vara sirskilt personalintensiva. Detta innebir inte att de inte
kan bidra till tillvaxt och sysselsittning, men det sker 1 andra former 4n 1 tradi-
tionella foretag, t ex genom expansion 1 natverk. Denna typ av tillvixt syns inte i
traditionell ranking av foretag, men ir angeldgen att kunna spara och analysera
vid virdering och 1 statistik for att ge IT-Sverige ett nytt ansikte och nya
perspektiv.

Hir ser vi behov av en samlad diskussion och kunskapsutveckling kring
kriterier for expansion och tillvixt i high tech-foretag som kan ligga till
grund for en utveckling av det infrastrukturella stodet till dessa foretag.

Utveckla former for partnerskap och stodjande roller i foretagsnétverk
Det finns manga avancerade produktidéer och produkter, men problemet for
de flesta dr att hitta ut med sina produkter pa marknaden, och kanske till och
med att skapa en foretagsidé kring produkten. De mindre IT-foretagen behover
dels stod for foretagsetableringen, kanske framfor allt 1 virtuell bemarkelse, men
ocksa kontakter och kunskap om hur man gor affirer internationellt, t ex med
stora och viletablerade partners pa lokala marknader. De maste ocksa hitta ratt
partners och former for att nd marknaden tillsammans med de internationella
foretagen, t ex stora distributorer och teleoperatorer. Idag har man svért att na
ut via distributdrer eftersom man séljer for lite, och utan distributér siljer man
for lite!
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De mindre IT-foretagen maste sjilva bittre upptrida som, och formera grupper
att rakna med. Och dra nytta av det politiska spelet och de stodformer som
trots allt finns, men som idag foretradesvis gar till de mycket stora féretagen och
foretag inom traditionella branscher som verkstad, processindustri, snickeri

m fl. Varje foretag maste sjilv fundera 6ver vilken typ av initiativ man skulle ha
nytta av, vilken roll man sjilv skulle f6rma ta 1 ett natverk, och vilka partners
man skulle vilja samla omkring sig.

En 16sning kan vara att de mindre I'T-foretagen koncentrerar sig pa att skapa
mervarde 1 distributorernas portfolj. Eller tillsammans, ev. med stod, skapar ett
eget distributionsnit med t ex en speciell profil vad giller kundanpassning.
Niégra exempel pa forsok dr projektet Polhem, dir flera IT-foretag i samarbete
med branschorganisationen SITO forsoker hitta vigar for att integrera datorer
och telesystem. Ett annat dr SweSI (Swedish Software Initiative), som skall
fungera som en brygga mellan de olika aktorerna i programvaruvirlden, bl a
genom att ge ut en CD med svenskutvecklad program 1 demoversion till 30 000
potentiella kopare, och genom att anvinda Internet f6r diskussioner,
erfarenhetsutbyte, marknadskontakter och programvarukataloger.

Kommunernas niringslivssekreterare, linsstyrelsernas regionalekonomiska
enheter, Nutek, ALMI, handelskammarna, Foretagarnas riksorganisation,
Exportrddet och branschorganisationer som Svensk Programvaruindustri-
forening och SITO ir bara nagra av de aktorer som skulle kunna ta en betydligt
aktivare roll 1 att uppmirksamma, stédja och virdera de mindre IT-fOretagens
roll 1 utvecklingen av svensk konkurrenskraft pa IT-omradet. I stillet for att
fortsitta att osynliggora IT-omradet till {6rmén f6r mer traditionell tillverk-
ningsindustri.

"Impannatores”

I Sverige saknas den uttalade rollen "impannatore”, som man finner i de italien-
ska foretagsnitverken. En slags ekonomisk och social operatér/koordinatér/
maiklare, som letar reda pd kunder, utvecklar marknader och marknadskanaler,
fordelar uppdrag och skéter kop/siljkontakterna. Och som kontinuerligt
planerar och stiller samman nya produktionsprocesser sa att inte aktorerna
fastnar 1 ett monster. De entreprendrer som existerar idag verkar dock
foretradesvis inom mer mogna branscher.

Stora foretay

Aven stora foretag inom data, tele och elektronik torde kunna dra bittre nytta
av de mindre I'T-foretagen for att utveckla anvindarperspektiv och fi tillgang till
kreativa miljoer, ofta med mycket hog kompetens. Som vi har nimnt tidigare ir
det dock mycket svart att fa 6verblick over vilka foretag och kompetenser som
finns om man gar utanfor rena programvaruforetag. Och inte ens dir ar
katalogerna heltickande. De mindre féretagen kan ha mycket att vinna pd att
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sjalva skapa bittre kontakter med de stora foretagen. De vilkomnar vanligen
initiativ och forslag sprungna ur det mindre foretagets miljé med drag som de
stora foretagen sjilva forsoker utveckla och vidmakthilla genom att
kontinuerligt knoppa av och suga upp mindre utvecklingsgrupper.

Forskare, EU-program

Idag finns en viss koppling mellan de mindre I'T-féretagen och forskarvirlden
satillvida att manga av foretagen har sin upprinnelse 1 universitets- och
forskarmiljoer. Trots att manga hivdar att det finns ett "FoU-berg” att
exploatera ar det svért att uppritthélla och utveckla kontakten mellan sma
foretag och forskare. Mer satsningar behovs nationellt f6r 6verblick och
presentation vad giller FoU med inriktning pd de mindre IT-foretagens
mojligheter att exploatera den. Utdkade kontakter mellan IT-foretag och fors-
kare torde ocksd vara en forutsittning for att kunna limna in konkurrenskraftiga
projektansokningar till EU och ddrmed {3 tillbaka en rimlig andel av de ca 300
mkr som Sverige arligen satsar pa I'T-projekt inom 4:e ramprogrammet. Ett steg
1 denna riktning ar NUTEKSs insatser for att hoja kunskapsnivin och stimulera
deltagande. Dessa satsningar dr emellertid inte inriktade pa att skapa kontakter,
vilket torde vara nédvindigt, dels for att de mindre foretagen skall orka med”
ett deltagande, dels for att reglerna oftast kriver samverkan, bade inom landet
och med aktorer i minst ett annat EU-land.

De mindre foretagen bor ocksa ges och ta mojligheten att gd samman och
stilla motkrav pd olika program for utveckling av IT-omradet utifran sina
erfarenheter. Idag ir programmen anpassade, eller “omedvetet” inriktade mot
de stora foretagens mojligheter att sitta upp utvecklingsgrupper med langsiktiga
resultat. De mindre IT-foretagen anser sig 1 stor utstrackning vara for
resurssvaga for att delta 1 det som de uppfattar som stora, lingsiktiga projekt dar
produkten ligger langt fran projektet och med en svirbedomd l6nsamhet. En
sarskild stiftelse, STINT, har inrittats for att underlitta f6r de mindre foretagen
att soka EU-pengar, men ir dven den mer inriktad pa information om reglerna
an pa att skapa forutsittningar i form av samarbete och kontakter.

Finansiarer

Vissa banker och fondkommissionirer, liksom speciellt inrittade finansiirer,
tex Teknikbrostiftelser, och riskkapitalbolag som TUAB (Teknikparkernas
Utvecklings AB, inom ramen for Atle IT) borjar f3 upp 6gonen f6r de mindre
IT-foretagen. Men dven deras roll behover utvecklas, sirskilt med avseende pa
att hitta och skapa direktkontakt med de berorda foretagen, att skapa vixthus
for embryon och att utveckla nya virderingsmetoder som star i paritet med de
mindre IT-foretagens specifika utvecklingsmojligheter och forutsittningar.
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Behov av och krav pa IT-utveckling

Samverkan, nitverk och det virtuella kontoret stiller krav pa en rad tekniker
och tjinster som i viss man finns, och som 1 viss man utvecklas av IT-foretagen
sjalva, forskare m fl. Utvecklings- och spridningsnivin dr dock inte tillricklig for
att nitverkandet verkligen skall kunna ga fram pa bred front med “elektroniska
affirer”. Nedan sammanfattar vi ndgra av de krav och behov som har
formulerats av olika aktdrer under vart arbete. Vi har medvetet begrinsat oss till
det som dr direkt forknippat med nitbaserad kunskaps- och affirshantering, dvs
det som ror sjilva samarbetet, och har inte tittat pad t ex hur terminalerna bor se
ut, vilka metoder och verktyg IT-foretagen anvinder i utveckling av
programvara etc.

Teknik och information

Utvecklingsbehoven giller till stor del frigor som dr av karaktiren telematik och
informatik, dvs hur data skall kunna flyttas mellan, och delas bide av minniskor
och maskiner.

Teknik och information

e Infrastruktur

e Unified messaging

e Konvertering tal-data

 Intelligenta teletjanster

e Multi user domains

 Intelligent agents/informationssékning
e Bestilla/betala

e Kundvard

e Dela pa data

* Infrastrukturen

Infrastrukturen, frimst 1 bemirkelsen bredbandsnit, ISDN, AXE och
mobiltele, dr annu inte utbyggd 1 den grad som ar nédvindig. Dels ir
tickningsgraden dnnu inte tillricklig, dels ar kapaciteten for lig. ISDN ir dnnu
for dyrt att installera pa hemmaplan och ar inte ”f6rpackad” utan kriver
specialkunskaper bade att bestilla och att installera/anvinda. Modem, om 4n
med 28.800 bps, ar for lingsamma f6r den kommunikation som samverkan
kraver. Mobiltelendtet dr pa vdg mot hogre dverforingshastigheter, men ar dnnu
for langsamt for en blandad, snabb kommunikation.

e Unified messaging

Unified messaging, dvs mojligheten att bli aviserad om och ta emot information
valfritt som tal, data eller fax oberoende av i vilken form det skickades ar pd
stark frammarsch och en nodvindighet f6r den virtuelle foretagaren, som har
stora krav pd tillganglighet. Utvecklingsarbetet gir relativt snabbt och det finns
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redan flera olika tjanster pa temat, men kunskapen om mojligheten behover
spridas battre.

» Konvertering tal-data

Ett delproblem i sammanhanget ir utvecklingen av konvertering tal-data. Synte-
tiskt tal ar svart att 16sa tekniskt, men 1 f6rlingningen nédvindigt for ett
effektivt, nitbaserat arbete.

e [ntelligenta teletjinster

Antalet intelligenta teletjinster vixer snabbt. For samverkan ir kanske framfor
allt mojligheten att integrera dels varandras telefonvixlar (t ex att kunder och
medarbetare skall kopplas ritt oavsett vart de ringer), dels tele och data (t ex att
uppgifter om den som ringer automatiskt kommer upp pé skirmen) det som
ligger hogt pa onskelistan pa det hir omradet.

* Multi user domains

Ett kirnomrade for samverkan ar naturligtvis olika former att utveckla och
hantera "multi user domains”, dvs att pa olika sitt kunna dela kontor och
uppgift fran olika platser. Alltmer stod for grupparbete blir tillgingligt pa
Internet och tillsammans med foreteelsen Intranet gor detta att anvindarna far
manga fler alternativ dn lokala nit och Lotus Notes. Diremot aterstar
fortfarande mycket utvecklingsarbete for att fa savil logik som logistik att
fungera for en elektronisk organisation. Det kan handla om allt fran teknik, dvs
att integrera olika plattformar for hdrd- och mjukvara, konvertera mellan en
mingd dokumentformat och hantera blandade dataformat etc till management
bade av organisation (roller, relationer etc) och dokument (programsnuttar,
video, texter etc). Till samarbetet hor ocksa att kunna hantera administratio-
nen”, dvs att hilla reda pa agendor, ansvar, versioner m m, att skapa 6verblick
over arbetsprocessen, att aktorerna aviseras om nir ndgot skall hinda resp har
hant etc.

o Intelligent agents/infosokning

Intelligent agents, dvs kvalificerade sokhjalp for att hitta relevanta data och
aktorer, dr ett utvecklingsomrade med stark hausse. Tiden dr en av de viktigaste
faktorerna for det virtuella foretaget att hantera och det giller att s snabbt som
mojligt hitta guldkornen, vare sig det ir manniskor eller fakta. Sokmotorerna ar
dnnu alltfor rudimentira for kvalificerade, tidseffektiva sokningar. Aven
informationen/datakillorna behover struktureras pa ett bittre sitt for ate bli
tillgangliga f6r dem som soker. Informationen presenteras fortfarande fran ett
inifranperspektiv (alltfor minga web-sidor t ex ir strukturerade pd samma sitt
som organisationsschemat!) utan tanke pa hur de kan och bor uppfattas och
anvindas. Och kravet pd smarta sitt att hilla lainkar uppdaterade vixer varje dag.



IT-foretag i samverkan — nitverk for bittre affirer o 94

* Bestilla/betala

Att pd ett enkelt sitt kunna bestilla och betala varor och tjanster 6ver nitet dr

naturligtvis oumbirligt 1 det sammanhang vi har beskrivit. Sirskilt for IT-

foretagen vars produkter dven kan distribueras och anvindas elektroniskt. Att

16sa fragor kring ekonomiska transaktioner, verifiering av handlingars ikthet,

avtalssignering, kontrakts- och avtalsutformning etc, blir en av de mest strate-
. ° . . Py . . »

giska fragorna for utvecklingen av ”den virtuella affiren”.

* Kundvard
Friagan har baring pa flera av omrddena ovan, men har ocksa en sirskild brist vad
galler verktyg for att hilla reda pa och folja upp kunder, sirskilt om flera parter i

ett natverk skall dela pd och skota kundkontakten. Behovet av utveckling giller
bla:

® hur man skapar enkla och tydliga entréer f6r kunderna och automatiskt
lankar il ratt stalle

* hur kunderna kan linkas till support och automatiskt 3 ritt stod

® hur man skapar statistik och info kring hur affiren fortloper, och att
kunden kan f3 tillgang till detta for att t ex f6lja kvaliteten

e att kunden kan limna synpunkter resp vara med 1 sjilva utvecklingsarbetet

* att man kan finga upp potentiella kunder genom t ex intresseanmalningar,
riktade nyhetsbrev etc.

® Dela pd data

Standarder for informationsutbyte kan gilla allt fran EDI till SGML, fran
terminologi till notationsprinciper och dr ett omrade som endast punktvis/
branschvis ar tllrickligt utvecklat for att mota de krav som en reell, elektronisk
samverkan stiller. Samverkan kriver t ex att man kan arbeta 1 och med samma
dokument, vilket innebir att det maste finnas principer for t ex dokumenttyper
och versioner. Dokumenten, vare sig det ir ritningar, kartor, fakturor, bilder
eller vanlig text, miste bygga pa 6verenskomna begrepp (eller tolkningar av
dem via ordlistor) for att kunna sékas och bearbetas 1 olika miljoer. Samman-
hanget och arbetsprocessen maste vara transparent, och aktiviteterna “noteras”
sd att aktOrerna fOrstar varandra och vad som forvintas, vilket dr nog svart i en
heterogen samling med t ex olika professioner, men som ytterligare forsviras av
att storre delen av det som ar kommunikation bortfaller om man kommu-
nicerar utan att se eller hora varandra.

Relaterade tjanster

Forutom den utveckling som ar direkt relaterad till telematik och informatik
finns det krav pa utveckling av flera kringomraden som “haller thop” skelettet.
Naégra angeligna omraden redovisas nedan.
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Relaterade tianster
e Presentation/pedagogik
e Sekretess/sikerhet
e Upphovsritt

* Presentation/pedagogik

I det elektroniska mediet stills helt andra krav pa layout och utformning av
budskap och information 4n pa papper, bdde vad giller att vicka intresse, for att
skapa overblick, sammanhang och forstdelse, och for att intressenter skall kunna
soka och hitta fram ”i bruset”. Det finns en mingd f6rsok med t ex nitverk for
foretagare for att hitta kompanjoner och gemensamma affirer, utbildning och
handbocker via elektroniska medier, elektroniska missor och marknadsplatser
etc. Och web-sidorna 6versvimmar nitet. Men anviandarperspektivet pa
information 1 detta format ir ett nast intill oskrivet blad. Det ér till storsta delen
“elektriska papper” dir informationen och syftet innu inte har hittat sin ritta
grafiska utformning.

e Sekretess/sikerbet

Forutom den sikerhet som hor till att kunna avgora vem som skall ha ritt att
logga in, delta etc omfattar omradet dven krav pa att aktorernas intressen 1 form
av t ex sOkvigar inte skall ga att spara. Det maste ocksd vara mojligt att 6verfora
information mellan medier utan att den gir att tanka ner ”fran luften”. Och det
giller skydd for bdde idéer och pengar. I de fall 6verforingar ir tidskritiska (t ex
skall vara tillhanda viss tid) maste det gd att avgora nir informationen har
kommit fram, alt. bevisa niar den har avsints.

e Upphovsritt

Ritten till immateriella tillgdngar; vanligen I'T-foretagens kapital och framsta till-
gang, ar oreglerad. Men dven ritten till annat 4n intellektuella dgodelar, som t ex
bilder och texter dr ett omrade med alltfor fd formella regler och 6verens-
kommelser for att samarbete och elektroniska affarer skall fa riktig luft under
vingarna.
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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 lisare. 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 l6sningar finns att studera hos vissa foretag och andra organisationer i
Sverige och 1 utlandet. Minga foretag och kommuner kan forbittra sig sjilva genom att studera
positiva forebilder och ldra 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 ir uttryck for. Sambandet med den
FoU, standardisering, normbildning, etc som bedrivs och den infrastruktur (ultrastruktur) som
tillskapas bor ocksa visas upp.

[ programmet ir vi inriktade pa tva speciella malgruppers behov av ridgivning och stéd: de
sma och medelstora foretagen 1 Sverige och de smi och medelstora kommunernas behov. Det ir
hos dessa som den svenska tillvixten och samhillsekonomin avgors.

Med den dramatik som utmirker minga foretags och kommuners livsbetingelser vill
TELDOK speciellt belysa foretag och kommuner som lyfter sig i hiret” — bl a 6kad
produktivitet eller 6kade affirs- och tjanstemgjligheter — genom att anvinda teleanknutna
informationssystem. Sverigeprogrammet handlar alltsi om foretag och kommuner som lyckas
bra 1 Sverige — med eller utan en internationell eller europeisk verksamhet.

Behov och mdojligheter 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 tillvixtforetagen anvinder
IT/telekom och vilka rid som kan ges till andra foretag.

TELDOKS 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.
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Lar vid din last
Mats Utbult

... har skrivit TELDOK Rapport 103 om Lir vid din list. Rapporten handlar om lirande
pa arbetsplatsen med stéd 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-stdtt inlirningsmaterial.
TELDOKSs fadder har varit Peter Magnusson, tel 08-790 51 53, fax 08-21 32 82.

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, Emeda Information

... har skrivit TELDOK Rapport 107 om Nyttan av elektronisk affirskommu nikation for
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.

IT-foretag i samverkan — nidtverk for bittre affarer
Anders Berg, Christina Johannesson & Peter Kempinsky, Forum for Business Administration

... har skrivit TELDOK Rapport 109 om IT-foretag i samverkan — nitverk for bittre
affirer.

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

Informationsteknik for resurssnal logistik
Magnus Swahn, ASG Transport Development
...har skrivit TELDOK Rapport 110 om Informationsteknik for resurssnil logistik.
TELDOKSs fadder har varit Géran 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, bade vad som hinder i resp tillimpning/bransch och de
mojligheter till I'T/telekomanvindning som forvintas.

Rapporten beaktar bl a IT-kommissionens rapport ”Informationsteknologin — Vingar it
minniskans f6rmdga” frin augusti 1994 samt EUs s k Bangemann-rap port ”Europe and the
global information society” fran juni 1994, liksom Europa-kommissionens uppfoljningsplan frin
juli 1994.

TELDOKSs fadder ar Peter Magnusson, tel 08-790 51 53, fax 08-21 32 82.
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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 pa dldre da’r.

[ Sverigeprogrammets rapporter finns normalt faktiska framatsyftande exempel pa IT-
anvindning. Hir finns inte detta. [ 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 i mindre kommuner i 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 pd Medborgarkontor, som tas upp 1 si
miénga sammanhang, utan pa IT-16sningar for individens kontakter med kommunal verksamhet.
Vi forsoker att bredda perspektivet.

Rapporten behandlar bl a forvaltningarnas externadministrativa service och stod med I'T samt
speglar anvindningen av IT i skolornas undervisning.

Syftet 4r att bidra till att fokus 1 IT-utvecklingen inom offentlig sektor (framfor allt
kommunerna) forskjuts fran att ha ett internt till att fi ett externt perspektiv.

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

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

Behov och mojligheter for de anstillda

20 sekunder till jobbet
Lennart Forseback , 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 1
den egna bostaden. Fokus ir siledes pa enskilda anstillda mianniskors 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 Goran Axelsson, tel 08-454 46 90, fax 08-758 58 88, e-post:
100271.1330@compuserve.com.
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Nagra aktuella TELDOK-rapporter

Redan utkomna publikationer frin 1993 och senare kan bestillas gratis frin DirektSvar, 08-
23 00 00 (ring 08-23 alla dagar) eller frin order_teldok@fr.se. Ange rapportnummer for siker
leverans!

Den som i fortsittningen onskar erhalla skrifter frin TELDOK fir automatiskt alla TELDOK
Rapport och alla TELD OK-Info. Anmail 1 si fall detta, liksom ev adressindringar etc, till Anna
Karlstedt, FAX: 08-32 65 24, eller till adresslista_teldok@fr.se. Eller besok
http://www.teldok.framfab.se/.

TELDOK Rapport 94E

IT Myths

av Bengt-Ame Vedin

Antligen engelsksprikig oversittning av TELDOK Rapport 94, som ofta ir slut i lager (men kan
laddas ner i pdf-version frin http://www.teldok.framfab.se/xtras/screenls.htm). Beskriver
femton vanliga myter om IT. Dessa kan delas in 1 olika kategorier, t ex sidana som hinger
samman med att “investeringar i IT” dr 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.

TELDOK Rapport 108

IT — nagra skolexempel fran Mittnorrland

av Arvid Hoglund och K-G Karlsson

Beskriver I'T-vardagen 1 ett antal skolor 1 Mittnorrland, ett Sverige 1 miniatyr. Tillimpningarna
ir mycket olika. "I samtliga fall har projekten bidragit till att utveckla ett mer elevaktivt
arbetssitt.”

TELDOK Rapport 107

Nyttan av elektronisk affarskommunikation for sma foretag. Erfarenheter
fran fem foretag

av Peter Fredholm

Fallbeskrivningar frin fem foretag med mycket olika forutsittningar — utom att de delar
egenskapen att alla 4r smd, och att alla ir framgangsrika. Analys utifrdn vad som ir gemensamt,
jamforelser utifrin detta att de har s olika forutsittningar.

TELDOK Rapport 106

Teknik i butik — informationsteknologi i svensk dagligvaruhandel

av Hagge Rilegard och Stefan Thorén

Aven dagligvarubutiker ir pi vig att datoriseras. Hela branschens sitt att organisera sig och att
arbeta forindras dirmed. Fokus flyttas fran fysiska varufloden till fléden av information. - Denna
utveckling, 1 sivil butiks- som grossistled, med hyllkantsetiketter, streckkoder och EDI som
ndgra av de nya ingredienserna, beskrivs och analyseras.

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 besdk
till olika linder pa studieresor som arrangerats av TELDOK.” Uppticker bland annat nigra
dterkommande, “eviga” frigor, sisom: Problemet att virdera ITs eftekter; Problemet att sprida
lyckade (eller dtminstone:) erfarenheter; Branschglidning och konvergens; och “Den bortglomda
minniskan”
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TELDOK Rapport 104

Utan IT stannar marknaden

av Bengt Carlsson

Beskriver de elektroniska finansiella marknaderna och visar hur de fungerar, hur beroende vi ir av
dem och hur beroende de ir av information och informationsteknik (IT) — en del vore otinkbara
utan I'T! Marknaderna — ibland kallas de “marknaden” — behdvs och deras betydelse kommer
bara att 6ka. Informationen pd marknaderna — en idé om dagen!”— formedlas inte bara genom
allt fler, allt dyrare och alltmer komplexa informations- och affirssystem; i framtiden blir ocksa
personliga kontakter paradoxalt nog innu viktigare.

TELDOK Rapport 103

Lir 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 dr 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 forlangda 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 poinglost utan t o m forédande att infora IT 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 i stillet borjar med att
genomlysa vilka arbetspro cesser som utfors for att na visa effekter och mal — arbetsprocesser i
stallet for organisatoriska enheter hamnar i1 fokus. Personal inom fyra kommuner har hir deltagit i
arbetsseminarier och bidragit med sin djupa praktiska kunskap fran dldreomsorgen for att
identifiera och beskriva processer och sedan forbiattra dessa. Om man borjar med de tekniska
moijligheterna utvecklas efter hand ocksi en rad krav som skall stillas pa IT.

TELDOK Rapport 101

20 sekunder till jobbet. Distansarbete fran bostaden

Lennart Forsebdck

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

TELDOK Rapport 100

IT i skolan

av Lars Bolander

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

TELDOK Rapport 99

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

av Bertil Hdkansson

En serie reportage frin foretag som arbetar med olika aspekter av digital produktion av tryck-
saker, vilket inte enbart dr tryckerier utan ocksa till exempel foretag som erbjuder digitala bilder.
Innehillet handlar alltsi om behandling av sdvil bilder som text samt naturligtvis om hur dessa
bearbetas och hanteras liksom om kommunikation, specifikt ISDN.
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TELDOK Info 16
Att utnyttja den nya friheten i tid och rum - en liten skrift om flexibelt

arbete
av Lennart Forsebick

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 siddana for EDI, olika
borser, CompuServe — och si, forstas, 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, personsokning, sladdlosa telefoner etc.

Via TELDOK 28

Sa byggdes en virldsindustri — entreprendrskapets betydelse for svensk
mobiltelefoni

av Bengt G Molleryd

Via TELDOK 27
Tulipanaros eller dagslinda? Telwork i Europa vid 1990-talets mitt
av Lennart Forsebdck och Lilian Holloway

Via TELDOK 26
ITkultur — anvindare och virderingar
av Tommy Lundtofte

Via TELDOK 25

Informationstekniken nu, da, sedan — Rapport fran ett seminarium

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

Rapport frin ett dagslingt seminarium — med étta 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 — 4ven 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-Arme Vedin

Korta beskrivningar om innehillet i 55 av TELDOKSs skrifter.
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Publikationer fran TELDOK sedan 1993

Redan utkomna publikationer frin 1993 och senare kan bestillas gratis frin DirektSvar, 08-
23 00 00 (ring 08-23 alla dagar) eller frin order_teldok@fr.se. Ange rapportnummer for siker
leverans!

Den som i fortsittningen onskar erhilla skrifter frin TELDOK fir automatiskt alla TELDOK
Rapport och alla TELD OK-Info. Anmail 1 si fall detta, liksom ev adressindringar etc, till Anna
Karlstedt, FAX: 08-32 65 24, eller till adresslista_teldok@fr.se. Eller besok
http://www.teldok.framfab.se/.

TELDOK Rapport

110  Informationsteknik for resurssnal logistik. December 1996.

109  IT-foretag i samverkan — nitverk for battre affarer. December 1996.

94E IT Myths. November 1996.

108 IT — nagra skolexempel frin Mittnorrland. Oktober 1996.

107  Nyttan av elektronisk affirskommunikation for smiforetag. Erfarenheter fran 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 Liar vid din list. December 1995.

102 Omsorg med IT pd dldre da’r. December 1995.

101 20 sekunder till jobbet. Distansarbete frin bostaden. Oktober 1995. Finns dven pd 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  Oftice Information Systems in the United States and Sweden. Maj 1994.

88  Arbete i nitverk och forindrad niringsstruktur. Maj 1994.

87  Informationsteknik och handikapp. Mars 1994.

86E The TELDOK Yearbook 1994. December 1993. Finns dven pa svenska som 86.

85  Vird och rad pa trad. Reportage om distansdiagnostik och telemedicin... Februari 1994.

84  ”Bootstrapping” — en strategi for att forbittra formagan till bittre formaga. November
1993.

83  Minskliga méten med mindre mdda. Anvindare berittar om ... 90-talets enklare och
billigare videomotesteknik. September 1993.

TELDOK:-Info
16 Att utnyttja den nya friheten i tid och rum — en liten skrift om flexibelt arbete. Oktober
1996.

15  Elektroniska marknader — dagligvara och vision. December 1995.
14 Mobila telekommunikationer — en handbok. Maj 1994.
13 Tala i bild. En skrift om bildkommunikation. Juli 1993.

TELDOK Referensdokument
L 55 rapporter frin TELDOK 1991-1995. Oktober 1995.
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Via TELDOK

Sa byggdes en virldsindustri — entreprendrskapets betydelse for svensk mobiltelefoni.
December 1996.

Tulipanaros eller dagslinda? Telwork 1 Europa vid 1990-talets mitt. November 1996.
[Tkultur — anvindare och virderingar. November 1996.

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.
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