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Resumé

Organisationer investerar mycket resurser inom informationsteknologi (IT). Manga av
dessa investeringar ar i forhoppning om att 6ka anvandarnas produktivitet och utférande.
Inférande av en IT-16sning som ingen anvénder kan inte ses som lyckad utan I6sningen i
sig maste anvandas for att man skall kunna utvardera dess effektivitet. Inférande av en
IT-l6sning, som i hog grad anvands, kan inte heller bara pa grund av anvandandet ses
som tillfredstallande.

Vart syfte ar att belysa anvandning av IT och definiera hur man med hjalp av
anvandningen ska mata framgang hos en IT-férandring. Vi har dven satt begreppet i en
praktisk kontext genom att undersoka vilka atgarder som gors for att en forandring skall
uppna hog grad av anvandning.

Det projekt vi har analyserat och utvarderat utefter vart syfte och var fragestallning &r ett
som beror orderhantering, automatisk prissattning och fakturering inom fallfoéretaget. Vi
har valt att forhalla oss till ett positivistiskt forhallningssatt i denna studie. Studien
grundar sig i kvalitativa intervjuer i semistrukturerad form med olika informanter fran
fallforetaget.

Vara resultat presenterar en rad atgarder som fallforetaget har gjort i sin stravan for att
uppnd hog grad av IT-anvandning. Till exempel har de involverat anvandarna i
utvecklandet men de har inte haft ndgon kontinuerlig uppféljning. Vi har dven kunnat
pavisa att det inte ar anvandningen som ger lénsamhet utan att I6nsamheten ska komma
genom anvandningen. For att mata framgangen hos en IT-forandring ska man alltsa
betrakta I6nsamheten som kommer genom anvandningen.

Nyckelord
IT-framgang, IT-lénsamhet, IT-anvandning
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1 Inledning

| detta inledande kapitel ges en kort beskrivning av de faktorer som ligger till grund for
det amne vi valt att behandla, ndmligen IT-anvandning och vad ett féretag gor fér att en
IT-lésning ska anvandas. Efter en introduktion av &amnet foljer vidare en
problematiserande diskussion, vilken mynnar ut i uppsatsens fragestallning och syfte.
Darefter diskuterar vi amnets praktiska och teoretiska relevans samt redogor for
uppsatsens avgransningar.

1.1 Bakgrund

”The value added by an organization’s IT assets is a critical concern to both research
and practice.” (Seddon m.fl., 1999 sid 2)

Manga foretag spenderar mycket av deras resurser pa informationsteknologi (IT) i de
flesta fall i forhoppning om att 6ka sin produktivitet och effektivitet. Enligt fyra studier
inom nordiska lander kan man harleda att inom de foretag som spenderat mest pa IT per
anstalld ar ocksa produktiviteten hogst. Visst undantag gors till sma foretag inom
servicesektorn. Férutom i undantagsfallen dras slutsatsen att storre 1T-investeringar gor
en sektor mer produktiv. Saledes for att gora en sektor mer produktiv &r det viktigt att se
IT som ett medel for 6kad konkurrenskraft istéllet for en kostnad.
(http://www.idc.com/getdoc.jsp?containerld=pr2006_12 21 102003, 21/5 2007)

Enligt Siemens Business Services kommer storre och mer fokuserade IT-investeringar
oka Europas konkurrenskraft gentemot USA. Vidare menar de att ar 2004 investerade 15
lander i Europeiska Unionen omkring 2,3 % av bruttonationalprodukten (BNP) pa IT
jamfort med 3,4 % av BNP i USA. (International Monetary Fund och IDC genom
www.sbs.siemens.se/shstemplates/newspage.aspx?id=368, 21/5 2007)

Séledes investeras mycket resurser i 1T och det finns dven mal om att investera mer.
Investeringar maste ju kunna vara mer eller mindre framgangsrika dar sjalvklart malet &r
en mer I6nsam investering. For att kunna avgdra om en investering ar mer eller mindre
I6nsam maste man ju kunna mata effektiviteten eller Ionsamheten hos en investering eller
forandring. Manga forsok har gjorts for att kvantifiera detta och idag verkar det inte
finnas nagon vedertagen metod for att méata lonsamheten hos en forandring.

Att infora en 1T-16sning som ingen anvéander kan inte ses som lyckad utan l6sningen i sig
maste anvandas for att man skall kunna utvardera dess effektivitet men kan en losning
som i hog grad anvands ses som lyckad? Med detta som utgangspunkt har vi kommit
fram till en fragestallning och ett syfte, som redogors for nedan, som uppsatsen bearbetar.



1.2 Problemformulering

Investeringar i IT har blivit viktiga for foretag for att forbattra kvalitén pa deras produkter
och tjanster. Eftersom IT-kostnader for en viss prestanda minskar éver tiden ges det en
kostnadsfordel for en aktor som tar till sig 16sningen senare. En aktor som tar till sig en
I6sning tidigare stalls saledes infor beslutsproblem. (Demirhan m.fl.,, 2006) Dessa
problem &r inte alltid l4tta att analysera innan en investering gors och det ar inte heller I4tt
att analysera I6nsamheten av en viss investering. En grundldggande faktor for att man ska
kunna analysera om en l6sning ar mer eller mindre lyckad &r att den anvéands. (DeLone &
McLean, 2003) Manga olika satt for att paverka IT-anvandningen har testats och att
designa ett effektivt tillvagagangssatt for att oka anvéandarnas acceptans samt deras
anvandning av IT &r problematisk och forsoken har inte alltid gett liknande lésningar.
(Kukafka m.fl., 2002) Att anvandningen av en IT-I0sning &r kritisk for utvarderingen &r
de flesta 6verens om men inte pa vilket satt IT-anvandningen kan mata framgangen.
Detta for oss in pa var fragestallning och vart syfte.

1.3 Fragestallning

Vilka atgarder gors for att IT-forandringar skall uppna en hog grad av anvandning och
hur ska IT-anvandning anvéandas for att mata framgangen hos en IT-forandring?

1.4 Syfte

Vart syfte ar att belysa anvandning av IT och definiera hur man med hjalp av
anvandningen ska mata framgang hos en IT-férandring. Vi har dven satt begreppet i en
praktisk kontext genom att undersoka vilka atgarder som gors for att en forandring skall
uppna hog grad av anvandning.

1.5 Teoretisk och praktisk relevans

Den teoretiska relevansen dar att belysa och definiera hur 1T-anvéndning ska ses for att
kunna mata framgang. Den praktiska relevansen kommer att utgoras av att vi undersoker
vilka atgarder som gors, for att uppnd hog grad av IT-anvandning, av ett foretag i
praktiken.

1.6 Avgransningar

Vi har valt att bara fokusera pa IT-anvandningen och hur man ska kunna mata IS-
framgang (Informationssystem) genom den oavsett om losningen i sig inte bidrar till att
organisationens kritiska framgangsfaktorer uppfylls. Detta pa grund av att det hade varit
ett allt for stort arbete att ta reda pa hela organisationens kritiska framgangsfaktorer och



hur detta projekt hade mott dessa. Pa sa satt ar det saledes bara IT-anvandningen som
analyseras och definieras med avsikten att kunna mata 1S-framgang.

Vi har aven valt att avgransa oss till att fokusera pa ett fallforetag for att utveckla en
djupare forstaelse for de val som de har gjort. De slutsatser, om de faktorer som detta
foretag har gjort for att uppna hdg anvandningsgrad, som kommer presenteras i slutet av
rapporten, kan mojligtvis vara en generell foreteelse. Pa sa vis menar vi att dessa faktorer
skulle kunna vara de som vanligtvis gors for att uppna hog anvandningsgrad men vi har
dock inte som avsikt att forsoka att generalisera resultatet utan snarare har vi valt att géra
en kvalitativ undersokning pa ett foretag for att kunna studera dessa faktorer i djupet.



2 Litteraturgenomgang

| detta kapitel presenterar vi var referensram som bygger pa teori inom valt omrade.
Kapitlets delar, Information Technology Implementation Research, IT-anvandade,
Framgangsfaktorer, DeLone & McLean IS framgangsmodell och En modifierad version
av DeLone & McLean IS framgangsmodell syftar till att ge en fordjupad bild av begrepp
och teorier relevanta for uppsatsens syfte. Den teoretiska referensramen mojliggor en
kommande analys av projektet i fallféretaget for att utvardera vilka atgarder som gjorts.
Det bildar &ven en grund for en analys av IT-anvandning som ett sétt att mata framgang.

2.1 Information Technology Implementation Research

Cooper & Zmud (1990, s 124) har definierat IT-implementation som en organisatorisk
anstrangning att férsoka inféra lamplig 1T inom en anvandargrupp”. IT-implementation
hade ar 1990 varit begrénsat i sin utveckling och framfart pa grund av bristen av ett
ramverk. Som ett resultat av detta utvecklade de sin ”IT implementations research
model” som &r baserad pa organisatorisk forandring, innovation och teknologisk
diffusion. (Cooper & Zmud, 1990) Genom denna modell &r tanken att vi ska analysera
hur langt de kommit i sitt projekt i fallforetaget for att ha det som grund till vidare
analysering. Man far pa sa satt en tydligare bild av hur langt projektet har kommit i
utvecklingsstadiet samt att modellen i sig tydligt framh&ver IT-anvdndningen som en
tydlig faktor for att en 16sning ska uppna infusion och déarigenom ge ett mervarde for
organisationen. Denna modell papekar saledes att I1T-anvandning ar en grundlaggande
faktor i utvarderandet av I6nsamheten i ett system.

Nedan foljer en egen Gversattning av modellen fran Cooper & Zmud (1990).

1 Initiation
e Process: Aktiv och eller passiv skanning av organisationens problem, mojligheter
och mdjliga IT-I6sningar. Trycket pa forandringar kommer fran antingen
organisationens behov (pull) eller teknologiska innovationer (push), eller bada.
e Produkt: En matchning hittas mellan en IT-l6sning och dess anvéndning i
organisationen.

2 Adoption
e Process: Efter rationella eller politiska forhandlingar blir foljden att fa
organisationens stdd och beslut att infora IT-l6sningen.
e Produkt: Ett beslut blir fattat att investera nddvandiga resurser for att tillgodose
implementationsbehovet.



3 Adaptation
e Process: IT-16sningen blir utvecklad, installerad och underhallen. Organisatoriska
procedurer och processer utvecklas och anpassas. Organisationens individer
utbildas i de nya processerna och i den nya IT-l6sningen.
e Produkt: IT-I6sningen blir tillganglig i organisationen.

4 Acceptance
e Process: Organisationens medlemmar ar foranledda att anvanda IT-16sningen.
e Produkt: IT-I6sningen borjar anvandas i det organisatoriska arbetet.

5 Routinization
e Process: Anvandandet av IT-16sningen ar understodd och en normal aktivitet.
e Produkt: Organisationens ledningssystem blir anpassade for att rakna med IT-
I6sningen. IT-l6sningen ar inte langre nagot som uppfattas som nagot onormalt.

6 Infusion
e Process: Okad effekt i organisationen uppnas genom att anvanda IT-lésningen pé
ett mer omfattande och integrerat satt for att understodja hogre nivaer av
organisationens arbete.
e Produkt: IT-I6sningen anvénds inom organisationen till sin fulla potential.

Man kan dela upp modellen i tva delar déar den forsta handlar om att hitta och infora en
I6sning och den andra delen handlar om att se till hur val man lyckats ta tillvara pa
I6sningen. Modellen ar sekventiell vilket betyder att du inte kan na steg fem om du inte
uppnatt steg fyra.

Vi har valt att citera ett stycke fran M.J.Gallivan (2001, s. 59) som visar att modellen ar
ett mycket bra verktyg att bygga pa:

”In the IS literature, the best-known model describing technology implementation in
organizations is the six-stage model proposed by Zmud and colleagues (Kwon & Zmud,
1987; Cooper & Zmud, 1990).”

Prescott & Conger (1995 s. 34) styrker detta och skriver i en artikel:

“One example of good definitions which serve as a model for adequate construct

definition is the work of Cooper and Zmud (1990).”

2.2 IT-anvandande

Chin & Marcolin (2001) kom i deras undersokning, om IT-adoption, IT-inférande och
IT-infusion, fram till att vidare forskning borde undersdka och utveckla modeller,
begrepp och fragor som har IT-anvandande i fokus. De menade att i dagens snabbt
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foranderliga varld bor vi tdnka igenom vad som paverkar 1T-anvandning och tinka
igenom gamla modeller som beskriver detta.

Kukafka m.fl. (2002) har skapat ett ramverk for att med flera olika teoretiska perspektiv
kunna planera och 0ka I1T-anvdndandet. Med undersokningar har de kommit fram till att
den radande litteraturen inom IT-anvandande enbart har fokuserat pa en eller tva nivaer.
Deras ramverk bygger saledes pa flera nivaer med grundstenen att 1T-anvandningen
paverkas av flera influenser och ingripanden maste saledes vara multidimensionella.
Forfattarna menar att deras syntes kan styrka anledningen till hog felfrekvens med
underutnyttjade system och poéangterar behovet av att ga langre an dagens enkla modeller
for 1T-implementation. De olika dimensioner forskningen tidigare varit indelad i &r
behavioral intention teori, diffusion teori och social-cognitive teori. Modellen eller
ramverket Kukafka m.fl. (2002) presenterat bygger saledes pa alla dessa delar och
presenteras nedan.

Fas 1: Uppskattning av organisatoriska mal och behov. | denna fas ska man analysera
det organisatoriska behovet och malen for verksamheten. Det ar dven viktigt att hitta en
teknologi som kan tillhandahalla losningen for malet mer an att hitta en teknologi som
finns tillganglig. Det &r saledes viktigare att ha ratt teknologi, 4n den nyaste som finns pa
marknaden, for att anvandaren ska kunna kanna att det ar nagot som kan vara bra och
nagot man kan ta till sig. Under denna fas dr det viktigt att engagera chefer,
administratérer, anvandare och eventuella partners for att analysera problemet. De som
planerar ska utka sin kunskap om organisationen och bilda sig en uppfattning om vad
nyckelintressenterna har for varderingar. Man ska ocksa forsoka utvardera vilken grad av
kapacitet och tillgangar foretaget har.

Fas 2: Organisatoriskt behov som IT-16sning. Under denna fas &r tanken att man ska
identifiera komponenter i IT-l6sningen som tar tillvara pa de organisatoriska behov som
ar identifierade i1 fas 1. Om ett forslag misslyckas att klara av alla de uttalade behoven,
kan detta bero pa begransningar av systemet sjalvt, eller problem med beredskapen
och/eller kapaciteten inom organisationen. Viktigt &r att fakta, specifikationer och
funktionalitet i systemet kommer upp till ytan under detta steg. Om man dven kan
specificera hur dessa faktorer relaterar till slutanvandaren sa kan relationen mellan
utvecklare och slutanvéndare harmoniseras. Denna relation kan dock bara harmoniseras
om de har likartade uppfattningar.

Fas 3: Beteende kopplat till IT-anvandning, fokuserar pa att identifiera individuellt
beteende, gruppbeteende och omgivningens faktorer forknippat med IT-anvandning.
Beteendet ska vara belyst i systemets specifikation som kréver en genomtankt och
systematisk analys for att identifiera beteenden som behdvs utféras (av slutanvandare,
ledning m.m.) for att fa ett speciellt system anvant. Man kan definiera de olika stegen i
systemet for att komma fram till hur slutanvandaren kommer att arbeta i systemet. Det i
sin tur underlattar for traning av dem som ska utfora arbetet. Omgivningens faktorer &r
har forknippat med de som har kontroll Gver eller har mojlighet att paverka I1T-
anvandandet. Det inkluderar den fysiska miljon sasom t.ex. tillgang till datorer men dven
sociala faktorer sdsom t.ex. samarbetsmonster eller sociala roller som paverkas nar det
nya systemet skall implementeras.
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Fas 4: Faktorer som associeras med anvandandet, fokuserar pa att identifiera faktorer
som influerar anvandningen av IT. Faktorerna kan beddmas béast i tre olika kategorier:
bendgenhet, mojliggérande och forstarkning. Benédgenheten ar till stérsta hand
psykologiskt betonad. Dar ska inkluderas dimensioner av vetskap, kansla, tro och
forestallning om effektivitet. Benagenheten ar den faktorn som é&r foregangare till
motivation. Exempel inkluderar upplevd anvandbarhet, latthanterlighet och formaga.
Mojliggorande faktorer &r ocksa foregangare till motivation men de ar beskrivna som
krav fran omgivningen som antingen bildar barridrer eller hjalper till att underlatta
beteenden. Exempel inkluderar en individs behov att utféra uppgifter i systemet eller
faktorer som paverkar mojligheten att anvanda systemet. Forstarkningsfaktorer foljer ett
behov och forsorjer en beloning eller en stimulering fér upprepningarna eller
forekomsten av anvandandet. Exempel pa forstarkning inkluderar mycket bel6ning och
uppmarksamhet av det positiva beteendet av kolleger, chefer och andra som medverkar.

Fas 5: Systemanvandningsstrategier. Under denna fas ska man utveckla strategier som pa
ett positivt satt paverkar de faktorer, som associeras med anvandandet, som identifierats i
fas 4. Om sparet och relationen mellan influensfaktorerna i fas 4 och beteendet
identifierat i fas 3 ar korrekt sa kan och ska en positiv IT-forandring bli resultatet. Med en
tillbaka blick till fas 1 och 2 sa ska en okad IT-anvandning av systemet bidraga till att
organisationens behov och mal uppnas.

Det ar utefter denna modell som vi ska analysera de atgarder som gjorts for att 16sningen
skulle uppna hdg grad av I1T-anvandning.

2.3 Framgangsfaktorer

For att kunna utvérdera huruvida IT-anvandning ska anvandas for att mata framgangen
vid en IT-férandring vill vi forst klargéra om IT-anvandning kan anvandas for att méta
framgang. For att ett projekt skall bli lyckat eller framgangsrikt sa maste de mal man
stallt upp uppfyllas. En metod som pa ett tydligt satt beskriver detta ar kritiska
framgangsfaktorer.

Varje organisation har ett mal eller en mission som beskriver varfor den existerar och var
den tenderar att ga. Missionen beskriver de unika vérdena just denna organisation har.
For att uppna detta mal maste vissa nyckelomraden uppfyllas och dessa kan beskrivas
som de kritiska framgangsfaktorerna for organisationen. (Caralli, 2004)

Rockart foreslog att en analys av kritiska framgangsfaktorer skulle vara férmanliga for att
identifiera de begransade delar, som om framgangsrika, skulle sékerstalla lyckad
konkurrenskraft. Identifieringen av kritiska framgangsfaktorer mojliggor saledes en klar
definition av vilken information en organisation maste insamla for att kunna fokusera
sina krafter pa att mota behoven av foretaget. (Greene m.fl., 1996)
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Vanligtvis anvéands, som beskrivits ovan, kritiska framgangsfaktorer for att identifiera
delar som hela organisationen skall dra nytta av. | vart fall har vi dock bara avsikten att
analysera ett projekt oavsett om det ar gynnsamt for foretagets mission. Det finns dock
forfattare som menar att man kan 6verfora de kritiska framgangsfaktorerna till ett projekt
vilket gor begreppet mer intressant ur var synvinkel.

Robey m.fl. (2000) menar att det finns tva olika sétt att méata kritiska framgangsfaktorer.
Man kan dels méata framgang genom karakteristiska av ett projekt da t.ex. arbete inom
budget och att méta projektdeadlines kan ses som kritiska framgangsfaktorer. Det andra
sattet ar att man kan mata kritiska framgangsfaktorer for hela organisationen. Robey m.fl.
(2000) menar att mattet pa kritiska framgangsfaktorer inom ett projekt inte ar ett riktigt
bra matt pa framgang for organisationen i sig for man vet inte om utkomsten av projektet
kommer gynna de kritiska framgangsfaktorer som organisationen har. De &r dock viktiga
for ett projekt maste genomforas for att den slutgiltiga nyttan kan realiseras.

For att ge en definition av begreppet i stort har vi valt att citera ett stycke fran Wikipedia
trots att det kanske inte alltid ses som vetenskaplig referens.

”Kritisk framgangsfaktor ar en faktor som maste bli uppfylld for att till exempel ett
projekt skall lyckas. Att dela upp kraven pa de kritiska och Ovriga ger battre
beslutsunderlag och tydligare malstyrning. Vid behov att prioritera valjer man alltid det
alternativet som gagnar de kritiska framgangsfaktorerna.”

De senare definitionerna av kritiska framgangsfaktorer dar de mats inom ett projekt ar de
vi dmnar anvanda da vi enbart ser till de kritiska framgangsfaktorer som stallts upp for
projektet i vart fallforetag. Vi har pa sa satt inte Gvervagt huruvida den nya losningen
kommer att medftra att organisationens kritiska framgangsfaktorer tillgodoses.

2.4 DeLone & McLean IS framgangsmodell

”’The measurement of information systems (IS) success or effectiveness is critical to our
understanding of the value and efficacy of IS management actions and IS investments.”
(DeLone & McLean, 2003 sid. 10)

1992 skrev DeLone och McLean en rapport med det priméra malet att undersoka tidigare
forskning inom IS framgang och sammanstélla denna i en modell for att hjalpa fortsatt
forskning. De kom fram till en modell med sex olika dimensioner som matt pa om ett IS
ar lyckat. De sex dimensioner som presenterades delades in i tre delar, teknisk niva,
semantisk niva och effektivitetsniva. Den tekniska nivan definierades som effektiviteten
som kommunikationssystemet producerade information, den semantiska nivan som vilket
satt informationen speglar den tilltankta meningen och effektivitetsnivan pa vilket satt
informationen paverkar mottagaren. Modellen byggde pa kommunikationsforskning,
informationsinfluensteori och empiriska lednings-informationssystemsstudier under 1981
till  1987. De sex dimensioner som presenterades var: systemkvalitet,
informationskvalitet, anvandning, anvéndartillfredsstéllelse, individuell effekt samt
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organisatorisk  effekt.  Systemkvaliteten  speglade  den  tekniska  nivan,
informationskvaliteten den semantiska nivan och anvandning, anvandartillfredsstallelse,
individuell effekt samt organisatorisk effekt speglade effektivitetsnivan. Dimensionerna
ségs vara relaterade snarare an oberoende vilket har en stor betydelse vid forsok att méta,
analysera och rapportera, enligt forfattarnas undersokning, om IS framgang i empiriska
studier. Till exempel skulle troligtvis hogre systemkvalitet leda till hogre
anvandartillfredsstallelse och anvandning, som i sin tur skulle leda till positiva effekter pa
den individuella produktiviteten, vilket skulle resultera i positiva effekter pa den
organisatoriska effekten. (DeL.one & McLean, 2003) Enligt DeLone & McLean (2003) &r
saledes anvandningen en kritisk framgangsfaktor och det ar denna vi amnar undersoka
med hansyn till syfte och fragestallning i var studie. IT-anvandning kan saledes anvéandas
for att mata framgangen hos en IT-forandring.

Deras modell om IS framgang har blivit véldigt valkand och omskriven av IT-forskare.
Under perioden 1993 till mitten av 2002 hade 285 rapporter och journaler refererat till
deras modell. (DeLone & McLean, 2003) Detta ledde till att de tio ar senare gjorde en
utvardering av deras modell med hansyn tagen till den snabba utvecklingen inom IT.
Over ett hundra artiklar sedan 1993 granskades for att kunna utfora en uppdatering av
deras modell. Forfattarna menar att dven om det ar forskare som forsokt att modifiera
deras modell sa kan de genom manga andra artiklar styrka sina argument och
vidareutveckla modellen. (DeLone & McLean, 2003)

Genom granskningen av artiklar och journaler infor utvarderandet av modellen har de
kunnat styrka att de flesta av relationerna i deras modell haller. 36 av 38
framgangsfaktorsassociationer som testades i 16 studier ansags som betydelsefulla.
Forfattarna menar sjilva att relationerna i modellen kan styrkas genom detta starka
empiriska resultat och att det ger ett stod for modellen i helhet. (DeLone & McLean,
2003) Forfattarna menar att anvandandet av ett 1S kan méata framgang och skriver i sin
rapport:

”’We believe that system usage is an appropriate measure of success in most cases™
(DeLone & McLean, 2003 sid. 16).

Vidare menar DelLone & McLean (2003) att problemet har varit den alltfér enkla
definitionen av detta komplexa begrepp. Att bara havda att mer anvandning kommer leda
till mer nytta, utan att ta hénsyn till hur denna anvéndning sker, ar inte tillfredstéallande.
Forskare maste ta hansyn till naturen, utstrackningen, kvaliteten och lampligheten av
anvandningen. Naturen av anvandning skulle kunna tas upp genom att underséka om den
fulla funktionaliteten av systemet anvénds for dess tilltdnkta bruk.
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2.5 En modifierad version av DeLone & McLean IS
framgangsmodell

Det finns dock forfattare som inte riktigt haller med DeLone & McLean om att IT-
anvandning kan anvandas som ett matt pa lénsamhet och Seddon (1997) kommenterade
den forsta modellen av DeLone & McLean och skrev:

“The critical factor for IS success measurement is not system use, but that net benefits
should flow from use”” (Seddon, 1997 sid. 242)

Med detta menar Seddon (1997) att 1T-anvandning kan anvéndas som ett satt att méata
framgang men han har en annan definition om hur. Han framholl att DeLone & McLean i
sin ursprungliga modell fran 1992 hade misstolkat begreppet IT-anvandning och att det
fanns tre olika faktorer inrdknat i det. Nedan redogors for de olika betydelser Seddon
(1997) ansag begreppet ha.

Anvandning som hérleds till Ionsamhet av IT-anvandningen som &r precis vad man borde
vanta sig i en modell av IS framgang. Forfattaren menar dock att dven har ar begreppet
lite problematiskt da det finns grundldggande varderingar om att ett system som inte
anvands dr misslyckat och saledes tvartom vid hog grad av IT-anvandning. Ett system
kan ju dock vara I6nsamt da det sparar tid av anvandande vilket medf6r att mindre
anvandande ger mer I6nsamhet. Seddon (1997) foreslar saledes att det inte ar IT-
anvandningen som ger lonsamhet utan att l6nsamheten ska komma genom IT-
anvandning.

IT-anvandning som ett beteende i framtiden kan leda till mer anvéndning. | detta fall ses
IT-anvandning inte som ett matt av Iénsamhet utan snarare bara som en uppfattning av
framtida bruk.

IT-anvandning i bérjan av en process som leder till anvandartillfredsstallelse, individuell

effekt samt organisatorisk effekt. | detta fall ses inte heller sjalva anvandandet som ett
matt pa framgang av IS.
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3 Metod

| detta kapitel har vi for avsikt att redovisa de val av metoder som vi har utgatt ifran for
att uppna studiens syfte. Inledningsvis diskuteras vilket forhallningssatt och angreppssétt
som ligger till grund for vart arbete. Vidare diskuteras undersékningstyp, validitet och
reliabilitet samt slutligen tillvdgagangssatt.

3.1 Vetenskapligt forhallningssatt

Nar man ska valja val av metod finns i huvudsak tva varianter med avseende till synsétt
till verkligheten och till den prévning som gors. (Eriksson & Wiedersheim-Paul, 1997)
Dessa ar positivism och hermeneutik. Inom hermeneutik har forskaren ett subjektivt
forhallningssatt till det som studeras och tolkar verkligheten utifran egen forstaelse.
Positivism skiljer sig fran hermeneutik genom att forskaren &r objektiv och dessutom
ligger det krav pa forskaren att ha hog grad av sakerhet i sina pastaenden oberoende av
varandra. (Patel & Tebelius, 1987)

Vi har valt att utgd fran positivism i denna studie, da vi har for avsikt att belysa
anvandning av IT. Vi har &ven undersokt IT-anvandning och dess effekt att mata
framgang hos en IT-férandring samt att vi har undersokt vilka atgarder som har gjorts for
att en forandring skall uppna hég grad av I1T-anvéandning.

Vi har saledes samlat in teori for att med hjalp av denna tolka och analysera empirin. | val
av teori har vi varit objektiva sa langt det varit mojligt men var forstaelse och teoristudie
har kunnat medfora att vi inte har varit uteslutande objektiva da tidigare kunskaper och
studier kan ha format vara val. Forfattare och material som introducerats pa kurser under
vara studier kan ha varit mer lattillgangliga och kants mer aktuella men for att forsoka
sakerstalla var objektivitet i val av teori har vi tagit med oberoende forfattare som styrker
de teorier och modeller vi valt.

Betraffande var objektiva stallning i insamling av empirin sag vi inte att det forelag nagra
problem da vi inte har nagot behov av att tolka eller styra det pa ett eller annat satt. FOr
att var undersokning ska bli lyckad behover vi inte dndra den insamlade empirin da det
inte spelar nagon roll om de har uppnatt hog eller lag grad av IT-anvandning och inte
heller om de har gjort, alternativt inte gjort nagot for att uppna detta. For var del har
saledes allt material varit intressant och det har inte funnits nagra motiv for oss att vara
subjektiva i insamling av empiri.

3.2 Angreppssatt

Angreppssiatt ar det dvergripande satt pa vilket forskaren tankt angripa det formulerande
problemet. Huvudsakligen brukar skillnad mellan deduktion och induktion goras.
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Deduktion brukar kallas bevisandets vég, eftersom man utgar ifran befintliga teorier och
utifran dem stéller upp olika hypoteser, som sedan prévas i verkligheten. Induktion foljer
upptackandets vag. Sattet forskaren narmar sig verkligheten styrs av den kunskap och
forstaelse som utvecklas under studiens gang. (Holme & Solvang 1997)

| var studie har vi anvant oss av ett deduktivt angreppssétt da vi utifran var teoretiska
referensram har gjort en studie av empirin. Vi har inte stallt upp nagra hypoteser men
arbetet vi har gjort, vid analysen av IT-anvandning som framgangsfaktor, kan likna ett
arbetsforfarande med hypoteser. Empirin bestar av insamlat material och intervjuer pa
vart fallforetag. Denna empiri har sedan analyserats och satts in i perspektivet for vart
syfte av undersokningen med hjélp av den teoretiska referensramen. Detta innebér att vi,
utifran var studie med teorier relaterat till vart syfte och var fragestallning belyser 1T-
anvandning och undersoker hur 1T-anvandning kan matas som en framgangsfaktor. Vi
studerar aven ett projekt i ett fallforetag for att se vilka atgarder de har gjort for att uppna
denna grad av anvandning.

3.3 Undersdkningstyp

Forutom vetenskapligt synsétt och angreppsséatt kan undersokningar klassificeras utifran
hur mycket kunskap som finns inom ett problemomrade innan utredningen barjar.
Eriksson & Wiedersheim-Paul (1997) skiljer bland annat mellan explorativa och
deskriptiva undersokningar. Explorativ star for en utforskande stravan. En deskriptiv,
eller beskrivande studie inneb&r en mer detaljerad redogdrelse och beskrivning av den
foreteelsen som studeras.

Var studie &r till viss del av det explorativa och till viss del av det deskriptiva
undersokningsslaget. Vi anvéander oss av den explorativa undersokningen, da vi har for
avsikt att diskutera de atgarder som gors for att uppna hog grad av 1T-anvandning och vid
IT-anvandningens effekt att mata framgang hos en IT-forandring. | detta fall verkar det
inte finnas mycket teori inom problemomradet utan det ar en explorativ undersokning da
vi har en utforskande stravan i att hitta faktorer som vart fallforetag har gjort samt i det
senare fallet hitta faktorer som styrker eller dementerar olika fall i praktiken. Vidare &r
var undersokning till viss del av deskriptiv art da vi forsoker belysa IT-anvandning. Vid
detta problemomrade finns mycket teori och det ar var teoretiska referensram som ligger
till grund for var undersokning.

Man kan daven diskutera termer av kvantitativa och kvalitativa metoder. | den kvalitativa
metoden &r syftet i huvudsak att 6ka helhetsforstaelsen. (Holme & Solvang 1997) Vi har
for avsikt att anvanda den kvalitativa metoden, da syftet med studien ar att klargéra hur
ett foretag agerar for att uppna hog grad av 1T-anvandning samt att belysa IT-anvandning
och dess effekt att mata framgang hos en IT-férandring.

17



3.4 Validitet och Reliabilitet

Validitet och reliabilitet ar tva provostenar som anvands for att mata kvaliteten i en
undersdkning inom samhallsvetenskaplig forskning. Validitet och reliabilitet ar mer
vanliga begrepp ndr man undersoker kvaliteten inom kvantitativ forskning men om man
lagger mindre betoning pa fragor som ror kvantitativ matning gar det dven bra att
anvanda begreppen vid kvalitativ forskning. (Bryman, 2002)

3.4.1 Validitet

Validitet handlar om att man verkligen undersoker, identifierar eller mater det man pastar
sig gora. Validitet kan man enligt Bryman, (2002) dela in i extern och intern validitet.

Var undersokning har varit specifik till den grad att alla foretag och projekt har en unik
situation dar den ena inte ar den andra lik. Liknande undersékning skulle kunna goras i
vilken miljo som helst men resultatet skulle kunna variera beroende pa situationen. Den
externa validiteten i vart fall ar saledes ganska lag beroende pa att vi gjort en kvalitativ
undersokning och inte kvantitativ.

Var interna validitet speglas av den teoretiska referensramen vi har. Med hjélp av den
teoretiska referensramen har vi analyserat empirin och de teoretiska idéer vi utvecklat
kommer fran referensramen.

3.4.2 Reliabilitet

Reliabilitet behandlar tillforlitligheten i en undersdkning. Precis som validitet kan man
dela in reliabilitet i extern och intern. (Bryman, 2002)

Vi anser att man skulle kunna genomféra var undersokning pa nytt och i vilken IT-
kontext som helst. Av var uppsats framgar det tydligt hur vi genomfort samtliga moment
i undersokningen vilket mojliggor att man kan upprepa undersékningen. Vi anser darfor
att var externa reliabilitet ar hog.

Da vi har diskuterat i stort sett allt som skrivits i uppsatsen anser vi att vi har kommit
overens om observationerna. | vissa fall kanske vi har haft olika uppfattning fran bérjan
men efter att ha diskuterat det sa har vi enats och det ar féljaktligen det som skrivits ned i
uppsatsen. Da vi har enats och kommit Gverens om det som skrivits i uppsatsen ar var
interna reliabilitet hog.
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3.5 Fallstudie
3.5.1 Foretagspresentation

Foretaget som vi har valt att jobba emot & AB Volvo Penta som &r en del i koncernen
AB Volvo. Volvo Penta ar uppdelat i tre olika delar, det & Marin Fritid, Marin
Kommersiellt och Industri. Stérst & Marin Fritid som star for ca 65 % av AB Volvo
Penta. Till de tre olika delarna finns ett antal olika motorer och det finns dven reservdelar
och tillbehor. | foretagets natverk har de runt 5000 olika aterforsaljare varlden 6ver med
merparten i Europa. Foretaget har fyra kontor som &r belédgna i Chesapeake (USA),
Shanghai (Kina), Singapore och Goteborg dér det sistndmnda ar huvudkontoret.
Produktionsanlaggningar aterfinns i Lexington (USA), Vara (Sverige) och Wuxi (Kina).
Forséaljningen sker till ca 130 lander dar over 95 % gar pa export ifran Sverige.
Forséljningsutvecklingen har gatt fran att omséatta drygt 6 miljarder sek ar 2000 till att ha
en omsattning pa drygt 10 miljarder sek i dagslaget. Drygt 50 % saljs i Europa, ca 30 % i
Nord Amerika, ca 10 % i Asien och resterande ca 10 % internationellt. Totalt antal
anstéallda uppgar till ca 1500 personer dar 700 &r anstéllda i Sverige, 350 i Nord Amerika,
250 i 6vriga Europa, 150 i Asien och 50 internationellt www.volvo.com/volvopenta/
(2007-03-20).

3.5.2 Projektet

Det projekt vi har for avsikt att analysera och utvardera utefter vart syfte och var
fragestallning ar ett som ber6r orderhantering, automatisk prissattning och fakturering
inom Marin Fritid pA AB Volvo Penta. Det inriktar sig pa den europeiska marknaden och
det ar ett projekt inom ett storre projekt som har for avsikt att ersatta ett system med ett
annat. Systemet som a&r ténkt att ersdtta det gamla heter JD Edwards och ar en
paketlosning fran Oracle. Det gamla heter PMI som éar ett egenutvecklat system. JD
Edwards har funnits inom foretaget sedan 1995 och det har kontinuerligt skett
forandringar med tanken att det ska ersatta PMI. Den forandring som har gjorts inom det
projekt vi har studerat har fokuserat pa att orderhanteringen och faktureringen skall bli
mer tidseffektiv for att frigora tid for orderadministratorerna for séljaktiviteter. Detta har
man forsokt 16sa i utvecklingsgruppen genom att istallet for att manuellt mata in en order
i ordersystemet sa har de kommit fram till att man matar in en paketidentitet pa ett paket
som i princip innehdller ett antal rader, den blir automatiskt prissatt med de
overenskomna priserna, antingen med de forhandlade priserna man har kommit éverens
om med kund eller med en bruttoprislista minus de rabatter som den kunden har. Tanken
ar att paketen, eller kit som de dven kallas, bara ska behovas specificeras en gang och
sedan ska man kunna ta fram det pa en order utan att man som tidigare pa varje order
behévde lagga in varje orderrad. Till faktureringen sa har man majliggjort en 16sning dar
man kan vélja vilka kunder alternativt vilka orders man vill ha automatiskt fakturerade
vilket medfor att man slipper att manuellt bekrafta varje orderrad for fakturering. Tanken
ar att detta ska underlatta for orderadministratérerna sa de inte fakturerar fel priser.
Systemet kommer aven majliggora att man far battre mojlighet att spara hur priser och
rabatter satts.
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Projektet har inte varit helt problemfritt utan vissa delar har dragit ut pa tiden och vissa
delar r fortfarande inte helt klara. Den skarpa testningen medforde ocksa en del problem
dar rabattsatser blev synliga pa fakturorna ut till kund.

3.6 Tillvagagangssatt

Insamlingen av teorin har i forsta hand skett med hjélp av Internet dar vi har anvént flera
olika sorters sokfunktioner. Bland dessa var Google, Google Scholar, ACM, JSTOR,
ELIN och Lovisa. Internet har saledes varit det forum dar vi sokt den mesta
informationen men vi har dven lanat bécker pa bibliotek. For att sakerstélla den teoretiska
referensram vi valt har vi tagit med utomstaende forfattare som pa ett eller annat satt
styrker de argument vi for.

Efter att ha skapat en teoretisk referensram att jobba utifran sa samlade vi in empiri fran
ett projekt pa ett fallforetag for att kunna undersoka var fragestallning.

Vid val av fallféretag ansag vi att vi skulle ta upp en del tid for de involverade i projektet
sa vi vande oss till ett foretag dar vi hade kontakter som kunde tillgodose oss med det
material vi var ute efter. Vart fallforetag blev saledes det som beskrivits ovan och den
initiala kontakten pa fallforetaget var en person i ledningen som utsag ett nyligen utfort
projekt och en kontaktperson som kunde tillgodose oss med den information vi var ute
efter inom projektet.

Vid insamling av empirin inom projektet var det till en borjan var kontaktperson pa
foretaget som svarade pa de flesta fragor och tog fram material for att skapa oss en
uppfattning om foretaget och projektet. Denne person var projektledare for projektet och
hade god kunskap inom de flesta omraden gallande projektet och foretaget. | samrad med
projektledaren valdes sedan ett antal intervjupersoner ut pa olika positioner i foretaget.
Var strategi i valet av informanter var att fa med en sa stor del som majligt av projektets
olika delar i man av tid och tillganglighet. De informanter vi intervjuade var en inom
price management, en orderadministrator och en utvecklingsansvarig. Vi har aven fatt ta
del av material fran ledningen i form av en enkat skickad per mail. Med dessa olika
informanter anser vi att vi har en bred tackning for de olika intressenterna da information
fran dessa informanter tacker upp det mesta av projektet.

I den unders6kning vi valde att genomfdra har vi anvant oss av ett kvalitativt
forhallningssatt. Den kvalitativa undersokningen vi genomforde bestod av intervjuer i
semistrukturerad form. Fordelen med detta forhallningssatt ar att flexibiliteten existerar
samtidigt som man anda kan ha en viss struktur och styra det i onskad riktning. (Bryman,
2002) Eftersom en del av vart syfte ar att undersoka vilka atgarder vart fallforetag har
gjort for att uppna en hog grad av anvandning har vara intervjuer handlat om att forsoka
ta reda pa sa mycket information som mdjligt om projektet. Genom den
semistrukturerade intervjuformen fick vi saledes den flexibilitet vi efterstravade vilket
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fick vara respondenter att tala fritt och 6ppet men dar vi kunde styra intervjuerna at de
atgarder som gjorts med hansyn tagen till 1T-anvandningen.

Vi genomférde sex intervjuer. Dessa genomférdes pa respondenternas arbetsplatser dar
en av oss narvarade. De tre forsta intervjuerna var med samma person da detta var var
handledare och hade som uppgift att sétta oss in i foretaget, projektet och leda oss vidare
till 6vriga respondenter. De tva sista intervjuerna med denne person skiljer sig nagot fran
de Gvriga da kontakt redan var etablerad. Intervjuerna inleddes pa samma sétt, genom att
forst presentera oss och forklara syftet med intervjun, férutom i det ovan beskrivna fall.
Detta for att respondenterna skulle fa en forstaelse for vad vi amnade undersoka. De
informanter som intervjuades fick darefter berdtta om sin avdelning och vad det fanns for
olika ansvarsomraden varpa fragorna blev lite mer inriktade mot projektet. Eftersom de
olika informanterna hade helt skiljda positioner och ansvarsomraden sa har inte en
intervjuguide sammansatts utan vi har beroende pa situation format fragorna. | Bilaga 1,
Bilaga 2, Bilaga 3, Bilaga 4, Bilaga 5 och Bilaga 8 kan tydligt utldsas de fragor som
stallts sa vid ett eventuellt upprepande av undersokningen kan vara fragor utlasas och
foljas. Intervjuerna spelades in och transkriberades efterat, vid alla fall utom tva fall. Vid
det forsta av dessa tillfallen sag vi inte nyttan av det da det var den forsta intervjun med
handledaren och mer gick ut pa att lara kanna varandra och vid det andra tillfallet hade
inspelningsapparaten gatt sonder. Bryman (2002) papekar att man bor spela in och
transkribera intervjuer vid kvalitativa studier. Det var ingen av respondenterna som hade
nagot emot att vi spelade in intervjuerna. Vid det tillfalle da inspelningsapparaten hade
gatt sonder togs istdllet anteckningar. Detta har inte paverkat vart arbete i nagon storre
betydelse da det forsta tillfallet som namnts ovan bara var till for introduktion och vid det
andra tillfallet var det en vidare introduktion av systemet och dess delar som vi kan
presentera med de anteckningar som gjordes.

Under tre av intervjuerna diskuterades alternativt framtogs det material som getts till oss.
Om detta ar refererat till i uppsatsen har materialet bifogats som bilagor. Detta material
anses ha hog validitet da det tagits internt fran foretaget och det inte forefaller nagon
anledning till modifikation av materialet.

Bara en av forfattarna hade mojlighet att medverka under intervjuerna da foretagets
kontor var beldget i Géteborg men vi har haft god kommunikation for att sakerstalla att vi
bada har haft god vetskap om dmnet. Intervjuerna utvecklades pa det satt vi hoppats pa,
det blev mycket diskussioner och det var framst respondenterna som talade. Samtliga
respondenter var valdigt hjalpsamma och talade mycket. Intervjuernas tidslangd varierade
och lag mellan trettio till sextio minuter.

De empiriska resultat av betydelse ar de som ar harledbara och mgjliga att analysera med
hénsyn till den referensramen inom teorin vi valt. De empiriska resultaten av betydelse
kommer saledes att tas upp i vart analysavsnitt. Vi har darfor valt att inte gora en
empirisk redovisning av de resultat som framkommit dd dessa behandlas i
analysavsnittet. Vill man fa en storre inblick och granska vart urval av de empiriska
resultaten rekommenderas att efter detta kapitel ldsa bilagorna.
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4 Analys

| detta kapitel kopplas vart empiriska material med den teoretiska referensram som
tidigare har presenterats. Forst analyseras hur langt projektet i fallféretaget har kommit
i den modell som Cooper & Zmud (1990) presenterade. Sedan analyseras i detta kapitel
de atgarder som gjorts respektive inte gjorts utifran Kukafka m.fl. (2002) modell och
slutligen analyseras huruvida IT-anvandning kan méata framgang hos en IT-forandring.

4.1 Hur langt | projektet har man kommit?

Nedan presenteras analysen av projektet i fallforetaget och om de har uppnatt de olika
stegen i den modell som presenterats av Cooper & Zmud (1990).

4.1.1 Initiation

Nar man tittar pa Initiation enligt Cooper & Zmud (1990) ser man att fallféretaget har
foljt och uppnatt initieringen. Processen har varit utforlig och noga dokumenterad enligt
Bilaga 1 och Bilaga 2. | Bilaga 2 kan man se foljande process. De har i inledande skede
skrivit ner problemomradet, dar det framgar deras motiv till forandring. | systemet de
hade innan var det manga processer som var tvungna att utféras manuellt. Bilaga 1,
intervjun med orderadministratoren, styrker att avdelningen fick goéra valdigt mycket
manuellt. Framforallt var det prissattningen som orsakade det stora problemet.
Orderadministratoren fick enligt Bilaga 1 leta upp alla artiklar och skriva ner dem pa
olika rader samt satta pris pa varorna. Det var ett mycket tidskravande arbete som tog
valdigt mycket tid och resurser fran bade orderadministratéren och Price Management
avdelningen (Bilaga 1).

Utifran intervjuerna i Bilaga 1, Bilaga 2, Bilaga 3, Bilaga 4 och Bilaga 8 har vi kunnat
harleda att trycket fran en forandring kom fran pullkanaler. Behovet att
orderadministratérerna skulle fa mer tid till forséaljning och behovet av automatisk
prissattning for att fa fram korrekt pris och undga misstag i prisséttningen ar tydliga
pullfaktorer. | Bilaga 6 kan man dven utldsa att en matchning mellan en IT-16sning och
dess anvandning i organisationen har varit en avgorande roll vid utvecklingen av
I6sningen. Man har utgatt fran tidigare system och haft anvandarna i fokus for att kunna
satta upp mal som skulle resultera i tidsbesparingar och effektivare administration av
orderhanteringen.

4.1.2 Adoption

Nar vi analyserade fallforetaget med utgangspunkt av Cooper & Zmud’s (1990) adoption,
fann vi att projektet var val forankrat i ledningen (Bilaga 2 och Bilaga 8), dar
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projektledaren i intervjun berattar hur man gar till vaga for att fa godkéant av ledningen.
Projektledaren gor ett underlag for ledningen att ga igenom som darefter beslutar och
tilldelar den budget som behdvs for att infora IT-16sningen. Nar det géller den resterande
organisationen och anvandarna kunde man utldsa att steget initiation hade férankrat
anvandarna val i projektet. Organisationen hade arbetat fram en I6sning pa problemet
som inte bara underlattar och forbattrar for foretagets basta utan ocksa for anvandarna
(Bilaga 1). Det ar en avgorande faktor for att adoption ska kunna genomféras utan nagra
hinder pa vagen. (Cooper & Zmud, 1990) Beslutet fattades efter det att underlaget hade
gatt igenom ledningen och en budget garanterades. Andra faktorer som paverkade
adoption &r att flera moten om projektets gang och hur det skulle utformas hélls (Bilaga
7).

4.1.3 Adaptation

Nar 1T-l6sningen var val forankrad hos bade ledning och Ovriga i organisationen
paborjades utvecklingen av systemet. Projektledaren, som i detta fall var bestallaren av
systemet, tog kontakt med IT-avdelningen pa fallforetaget. Systemutvecklaren Bilaga 1
fick underlaget och utvecklade det system som bestélldes och genomférde olika tester.
De utvecklade systemet i nédrhet med anvandarna och anpassade systemet till de
organisatoriska procedurerna. Nar det galler individerna som ska anvanda systemet
anordnades utbildningstillfalle. Utbildningen var planerad att vara vid tva tillfallen men
utbildningen gick sa pass bra att det rackte med ett tillfalle (Bilaga 2).
Orderadministratoren i Sverige styrker detta och menar att det forsta utbildningstillfallet
hade hjalpt till att forsta systemet och dess anvandarfunktioner. Fortlopande méte holls
for att underhalla systemet och dess funktioner (Bilaga 3). IT-lésningen har tagits i bruk
och anvands i viss man. Systemet &r till viss del tillgangligt for organisationen och dess
anvandare. Att systemet bara till viss del &r tillgangligt for organisationen forklaras nedan
da vi har for avsikt att fortsétta analysera de kommande punkterna d&ven om detta stadium
inte ar helt uppfylit.

4.1.4 Acceptance

For att analysera huruvida forandringen kommit till ett stadium av Acceptance maste
anvandningsmonstret granskas. Det tydligaste séttet att se om anvandarna har accepterat
I6sningen &r ju huruvida de anvéander den. En utskrift fran systemet och dess anvandande
presenteras darfor nedan i Tabell 1.
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Tabell 1. Marknadsanvandande

Market Open Kit Closed Kit Aut. Inv. orders (Kits) Created Kits
Denmark 0 0 0 1
Finland 98 81 383 (80) 49
France 471 569 22 (9) 71
Germany 160 30 15 (3) 7
Norway 62 21 33 (1) 19
Spain 39 5 151 (1) 58
Sweden 65 50 5 (0) 15
UK 1 0 0 1
Kits total: 221

Open orders total: 896

Closed orders total: 756

Vad som kan utldsas av kolumnen Aut. Inv. orders (kits), & de antalet automatiskt
fakturerade orders och hur manga utav dessa som har varit paket. Foljaktligen kan man
utlasa hur manga av de automatiskt fakturerade orders som ar paket vilket ger oss ett bra
matt pa hur mycket paketen anvands i systemet. Den marknad som procentuellt anvander
mest paket av de automatiskt fakturerade orderna ar Frankrike med sina ca 41 %, se
Tabell 2. Man kan &ven se att Danmark, Sverige och Storbritannien inte har skickat en
enda automatisk order som paket. | dessa tre ldnder har inte den automatiska
faktureringen accepterats dver huvudtaget. | Sverige sa vet vi att det ar pa vag att startas
men att det har varit lite besvar med nya produkter som ersatt gamla och darfér har inte
den automatiska prissattningen satt igang i samma omfattning annu. Det har ju daremot
tillverkats en del paket i Sverige vilket har underlattat avsevart enligt intervju (Bilaga 3).
I Danmark och Storbritannien har bara ett paket gjorts vilket tyder pa att forandringen
annu inte har accepterats. | alla de 6vriga landerna har ett flertal paket gjorts vilket tyder
pa att anvandarna har accepterat forandringen. Eftersom det i Sverige har underlattat
avsevart med byggandet av 15 paket sa borde det dven vara harledbart till de dvriga
landerna till en acceptans niva. Eftersom de olika marknaderna inte har uppnatt samma
stadium kan vi inte med denna modell styrka att systemet har uppnatt ett stadium av
Acceptance. | Danmark har man till exempel bara skapat ett kit men inte fakturerat
automatiskt en enda gang. Saledes sa har inte det nya systemet heller uppnatt ett stadium
av Adaption pa grund av detta. Vi har dock valt att fortsatta var analys for att se hur langt
de andra marknaderna har kommit i sin utveckling.

4.1.5 Routinization

Cooper & Zmud (1990) beskriver ju att man maste uppna ett stadium av rutin for att
forandringen skall uppna infusion. De definierar denna process som att anvandandet av
IT-I6sningen &r understddd och en normal aktivitet och som produkt att organisationens
ledningssystem blir anpassade for att rakna med IT-l16sningen. IT-16sningen &r inte langre
nagot som uppfattas som nagot onormalt.
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Det ar svarare att bedéma om en l6sning anses eller inte anses vara onormal da subjektiva
varderingar kommer att spegla resultatet. Vi har darfor valt att dven har utga fran
anvandningsmaonstret for att bedéma om férandringen anvands rutinartat eller inte.

Enligt Tabell 1 kan man rékna ut procentuellt hur manga av de automatiskt fakturerade
orderna som dr i paket. Dessa utrakningar presenteras i Tabell 2.
Eftersom alla orderna inte kan vara i paket da t.ex. order

som gar ut till sma& kunder inte & mer tidseffektiva att _Tabell 2. Procentuellt

bygga paket pd kan inte en 100 procentig niv& uppnés | Market % kit av Aut. Inv.
men ju hogre niva desto mer rutinartat. Med en hogsta | Denmark 0
niva pa 41 procent kan vi dock inte styrka att det har E'”'a”d ﬂ
blivit ett rutinartat arbetssétt pd ndgon av marknaderna | _2"“®
. .. . N Germany 20
for de orderadministratbrer som anvander systemet. Norway 3
F_rannke ar pa _god vag men man kan inte sdga att Spain 0.7
forandringen anvands rutinartat. Sweden 0
UK 0

4.1.6 Infusion

Eftersom inte stadiet av Routinization ar uppnatt pa nagon av marknaderna kan inte heller
en Okad effekt i organisationen uppnas. Detta skulle annars uppnas genom att anvanda
IT-l6sningen pa ett mer omfattande och integrerat sétt for att understodja hogre nivaer av
organisationens arbete. IT-l6sningen anvands inte inom organisationen till sin fulla
potential. Att vi kommit fram till att forandringen inte uppnatt infusion paverkar inte vart
fortsatta arbete da vi endast konstaterat att forandringen annu inte uppnatt infusion.

4.2 Vilka atgarder har gjorts?

Efter att nu ha fatt en klar bild av hur langt man kommit i projektet vill vi analysera vilka
atgarder som gjorts respektive inte gjorts for att forandringen skulle fa hog
anvandningsgrad. Detta gor vi genom att analysera de olika faserna presenterade av
Kukafka m.fl. (2002).

421 Fas 1

Uppskattning av organisatoriska mal och behov. | denna fas har man undersokt vilka
behov och vilka mal som systemet ska uppfylla. Man kom fram till 5 olika punkter som
bas for systemets utvecklande (Bilaga 6). Dessa var att det skulle spara administration nar
en order laggs for att spara tid till forséljning till kund. Det var att automatisera
prissdttningen genom att anvanda paket. Det var dven att det var viktigt med
automatisering av prissattningen for att minska risken for fel till kund som kostar mycket
pengar for saval administration samt reducering av pris till kund. Vidare var det att man
skulle kunna folja och spara en prissattning for att underlatta felsokning och kunna
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granska prissattningen och slutligen var det att systemet skulle innefatta sparning av
eventuella rabatter till kund.

I detta fall kan anvandarna ses som en av nyckelintressenterna och de har varit drivande i
projektet i vilket ledningen, som hela tiden varit positiva till en férandring (Bilaga 8).
Man har under projektets begynnelse engagerat slutanvandarna och sett till deras
kunskap, (Bilaga 1 och Bilaga 8). Uppfattningarna som nyckelpersonerna har i detta fall
har blivit invavda redan fran start samt deras varderingar har fatt en viktig roll for
systemets utforande (Bilaga 6). | analysen av foretagets kapacitet och tillgangar har vi
framst fokuserat pa kompetensen da det tillforts ekonomiska medel i den utstrackning
som behovts. Da projektledaren varit med sedan projektets start & hans vetskap om
foretagets teknologiegenskaper och moment stora (Bilaga 1). Han har &ven goda
kunskaper sedan tidigare inom systemutveckling. Aven systemutvecklaren har varit med
sedan grunden av utvecklingen och hon har en god vetskap om JD Edwards och dess
egenskaper (Bilaga 1).

4.2.2 Fas 2

Organisatoriskt behov som IT-l6sning. | denna fas skall man forsoka sakerstélla sa att alla
behov analyserat i fas 1 kan tillgodoses genom den valda lésningen. Eftersom
fallforetaget har valt ett redan utvecklat system med de funktioner som svarar pa de
behov och mal man haft med projektet sd menar vi att 16sningen pa ett tillfredstéllande
sétt kan tillgodose dessa behov. Fakta, specifikationer och funktionalitet i systemet har
kommit upp till ytan under detta steg. | utvecklingen av systemet har anvédndarna i
Sverige integrerats sa att det har skapats en harmoni mellan utvecklare och anvandare.
Det ses dock som bristfalligt att bara de svenska anvandarna har varit med i utvecklingen
och inte anvandarna pa de 6vriga marknaderna.

42.3 Fas 3

Beteende kopplat till anvandning. Vi saknar i systemspecifikationen en beskrivning av de
beteenden en slutanvandare maste ga igenom for att anvanda systemet. Vi menar dock att
dessa beteenden till viss del tillgodosetts eftersom vissa anvéndare varit med och
utvecklat systemet. Eftersom det har varit involverade ifran borjan har de tydligt kunnat
vara med och paverka och utforma systemet vilket i sig skulle kunna ses som en
systemspecifikation. Det ar dock bara anvandarna i Sverige som varit med och utvecklat
systemet och de Ovriga delarna har inte haft denna fordel. Detta resulterade i att det
underlattade bara for de svenska anvandarna under undervisningstillfallet. Hade man haft
med representanter fran alla delar av Europa sa hade man kunnat underlatta for alla men
detta hade sékerligen varit betydligt mer kostsamt och tidskravande sa en mer lamplig
I6sning hade kanske varit att under utvecklandets gang dokumenterat de svenska
anvéndarnas beteenden.
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Anvéndarnas kunskap inom IT omfattar kunskaper om system som de tidigare har anvant
sig av. Organisationen inforskaffade JD Edwards redan 1995 sa kunskapen om systemet
finns och har brukats en langre tid. Datorvanan &r val utbredd i foretaget och alla har en
egen arbetsstation med en dator som anvands for arbetssyfte. Inférandet av den del vi
fokuserat pd av JD Edwardssystemet implementerades nyligen och har darfor inte
anvants en langre tid.

Med hjdlp av vara intervjuer kan man utlasa att signaler fran samarbetsménster och
sociala roller som paverkas av det nya systemet kan tolkas positiva. Dessa i form av att
den kontakt som tidigare funnits mellan orderadministratorer och logistikavdelningen
uppfattas som den kommer att minska och denna kontakt har tidigare varit lite av en
flaskhals.

42.4 Fas 4

Faktorer som associeras med anvandandet. Vi har under denna fas valt att dela upp
analysen utefter de tre olika faktorer som bor tillgodoses for maximal effekt. Dessa
presenteras nedan:

Benagenhetsfaktorer: Eftersom anvandarna har fatt vara med och utveckla systemet sa
har detta bidragit till en hég grad av vetskap eller tro om effektivitet. Attityden och
moralen till férandringen ar mycket hog kan man utlésa i Bilaga 3. Det finns en tro eller
vetskap om att systemet kommer underlétta for avdelningen och att de kommer spara tid
pa de funktioner som systemet har som innehall. Det finns dven en tro eller vetskap om
att det ska minska deras risk for eventuella fel i prissattningen och vid faktureringen. Den
generella uppfattningen om forandringen ar saledes mycket positiv da den har utvecklats
utefter ett behov eller en 6nskan.

Mojliggorandefaktorer: Behovet av att utfora uppgifter i systemet har kommit fran pull
faktorer vilket har lett till att de som anvander systemet inte kanner nagot direkt tvang
utan istallet en vilja att utfora uppgifter i det. Denna vilja kan dock variera fran anvandare
till anvandare da de alla sjalvklart har olika uppfattning om systemet men den generella
uppfattningen ar positiv. Da anvandarna fran Sverige varit med under utvecklingen av
systemet borde de ha sett till att ett lampligt och forstaeligt granssnitt utvecklats. Risken
finns dock att eftersom de varit med under utvecklingen sa har de lart sig systemet fran
grunden till skillnad fran de dvriga anvandarna som far ett fardigt system levererat. Detta
kan leda till att vissa anvandare inte anvander systemet for att de inte forstar det eller for
att de inte har nagon att fraga om hjalp.

Forstarkningsfaktorer: De forstarkningsfaktorer som paverkar behovet av att anvanda

systemet ar att det kommer att spara tid for anvéndarna. Eftersom systemet ar framtagit
genom viljan av anvandarna ar det just detta som &r beléningen fér dem.
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425 Fas 5

Systemanvandningsstrategier. Som vi tidigare ndmnt finns det en stark egen vilja att
anvanda systemet men i de fall dar IT-anvandning inte kommit igang bor lite
patryckningar utifran ske. | det projekt och i det fallforetag vi har studerat ar det i forsta
hand de som utvecklat systemet och drivit projektet som borde motivera anvandarna till
anvandning. Vi har darfor analyserat deras tro pa forandringen och hur de har formedlat
detta ut till anvandarna.

Projektledaren har visat stort intresse for projektet och har en stark tro om att det ar en
bra l6sning for att frigora tid for orderadministratorerna. Projektledaren har involverat
anvandarna i Sverige for utvecklingen av systemet vilket medforde att
orderadministratérerna blev valdigt positiva till férandringen.

Av att analysera projektledarens roll har vi kunnat konstatera att uppfoljningen har varit
bristfallig. Det presenterade materialet om de olika anvéndarnas anvandarmonster (Tabell
2) ar valdigt varierande vilket troligtvis hade kunnat minska om man kontinuerligt gjort
en uppfoljning. Pa sa satt hade man kunnat motivera och sporra de anvandare som annu
inte borjat anvanda systemet sa mycket. Systemutvecklaren &r &ven positiv till
forandringen. Utvecklaren menar pa att arbetet i att eliminera ett av de interface som
finns &r mycket dnskvart da arbetet annars kompliceras ytterligare. Systemutvecklaren ser
stora mojligheter med det nya systemet och har en positiv tro om framtiden. Aven
systemutvecklaren har varit med sedan grunden av utvecklingen och hon har en god
vetskap om JD Edwards och dess egenskaper (Bilaga 5). Personen pa Price Management
ser ocksa positivt pa den nya teknologin eller struktureringen av prisséttningen. Personen
pa Price Management menar pa att de anser sig ha ett valdigt langsiktigt tankande i
strukturen av paket (Bilaga 4).

Efter att ha analyserat de intervjuade personernas roller i projektet har vi kunnat
konstatera att rollférdelningen inom projektet har varit en aning diffus. De inblandade har
haft olika uppfattningar om vilka arbetsuppgifter man haft enligt intervjubilagorna. En
klarare ansvars- och rollférdelning ar dnskvard av utskotten och detta hade kunnat leda
till att man tydligare hade kunnat definiera vem eller vilka som borde motivera
anvandarna till anvandning.

Eftersom det huvudsakliga malet med forandringen har varit att spara tid for anvandarna
har detta sdkerligen medverkat till en positiv attityd av mottagandet. Tanken har inte varit
att man ska skdra ned pa personal utan att man ska frigora dessa resurser till
saljaktiviteter. Detta har sakerligen lett till en mer positiv niva av mottagandet vilket kan
vara svart att uppna i andra situationer.

For de anvandare som inte var med och utvecklade systemet var hjalp att forsta systemet
kritiskt. En rad atgarder for detta planerades och utférdes och dessa presenteras nedan.

Foretaget ordnade en utbildning pa systemet (Bilaga 1). De planerar dven att halla fler
utbildningar. Den férsta utbildningen som agde rum var planerad till tva tillfallen. Men
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eftersom alla anvandarna och den personal som var med pa tillfallet tyckte att det hade
gatt forvanansvart bra beslutades att det andra tillfallet blev instéllt. Detta kan ses som
bristfalligt da det sakerligen var sa att det var projektledaren i samrad med utvecklarna
och mgjligtvis anvandarna i Sverige som tog detta beslut. Man borde ha haft fortlépande
traning och genomgang av systemet.

En supportfunktion upprattades som ligger pa projektledarens ansvar och de svarar pa
fragor som kan tankas komma upp. Denna anvands lite da och da (Bilaga 1 och Bilaga 3)
och fyller till viss del funktionen med fortlpande traning men det &r enligt var analys
inte tillrackligt.

4.3 Analys av IT-anvandande som framgangsfaktor

| litteraturen definierade vi olika satt att se pa IT-anvandning och dess relation till
framgang. Dessa var att IT-anvandning direkt paverkar framgangen och att det inte &r
anvandningen som ger lénsamhet utan att Il6nsamheten ska komma genom anvéandningen.
Vad vi skulle vilja klargora ar att enligt bada satten ar anvandningen kritisk for att
utvérdera lénsamheten.

| vart fall sa har projektet inte kommit sa langt i de steg som presenterats av Cooper &
Zmud (1990) da det bara &r harledbart till en adoptionsniva inraknat alla marknader. Att
inte anvandarna pa alla marknader har borjat och rutinartat anvander systemet ses i vart
fall som misslyckande vilket styrker bada definitionerna. | detta fall sa kan man styrka att
IT-anvandningen, som &r g pa grund av att de inte fatt igang alla anvandarna, direkt
paverkar framgangen negativt och att genom denna anvandning kan man utvinna
Ionsamheten som inte &r sa hog.

Systemet ar tankt av avlasta tid for orderadministratérerna vilket skulle medféra att vid
en analys av anvandandet innan systemets inférande och efter inforandet sa hade den tid
orderadministratorerna behovt lagga pa momenten minskat om systemet fyllt sin
funktion. Dessa begrepp kan vara lite svara att halla isar men vi menar att givetvis maste
sd manga som majligt anvanda systemet sa ofta de behdver men att denna anvandning om
systemet fyllt sin funktion skulle vara tidsméssigt mindre gentemot tidigare. Detta styrker
bara Seddon’s (1997) definition. Det finns grundldggande varderingar om att ett system
som inte anvands &r misslyckat och tvartom vid hog grad av IT-anvandning. Att séga att
IT-anvandning direkt paverkar framgangen i vart fall, med dessa grundlaggande
varderingar i beaktande, ar felaktigt. Mer anvandande leder i vart fall till ett misslyckande
av forandringen.

Det forefaller sig saledes vara mer aktuellt att betrakta Ionsamheten som utvinns av
anvandningen &n att pavisa att mer anvandning leder till mer 16nsamhet.

Enligt DeLone & McLean (2003) maste forskare ta hansyn till naturen, utstrackningen,

kvaliteten och lampligheten av anvandningen. Trots en analys av dessa aspekter pa vart
fall sa verkar det fortfarande inte ge ett bra matt pa lonsamheten. Lonsamheten &r ju att
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spara tid for orderadministratérerna sa att de kan utfora mer saljaktiviteter. Naturen,
utstrackningen, kvaliteten och lampligheten med anvéndningen &r alla vasentliga delar att
studera men i vart fall sa skulle I6nsamheten speglas av att det nya IS anvénds
tidsméassigt mindre an det gamla och det &r ingen av de punkter som DelLone & McLean
tar upp som kan tillgodogora for denna I6nsamhet.

Utstrdckningen av anvandningen med de grundlédggande varderingar som finns kommer
leda till att IT-anvandningen direkt paverkar framgangen negativt vilket motsager
DelLone & McLean’s (2003) modell.

Enligt var undersokning kan vi styrka den definition som Seddon (1997) anvénder sig av,
att det inte ar anvandningen som ger lénsamhet utan att I6nsamheten ska komma genom
anvandningen. Enligt denna definition spelar det ingen roll om lénsamheten &r att
systemet anvands mindre da man betraktar den lénsamhet som utvinns av anvandningen.
Enligt var analys med hjéalp av Cooper & Zmud (1990) kan vi konstatera att projektet i
fallforetaget inte har uppnatt ett stadium av Acceptance pa alla marknader vilket medfor
att anvandningsgraden av systemet inte ar speciellt hdg. Hade man kommit in i ett
stadium av Routinization pa alla marknader hade man kunnat utvinna mer I6nsamhet av
systemet men definitionen som Seddon (1997) har pa IT-anvandning och framgang
fungerar tillfredstallande da det inte spelar nagon roll hur hég anvandningsgraden &r utan
man betraktar den l6nsamhet som utvinns av den faktiska anvandningsgraden. Detta till
skillnad fran DeLone & McLean’s (2003) definition.

Vi skulle saledes genom var analys vilja styrka att det inte & anvandningen som ger
I6nsamhet utan att Ionsamheten ska komma genom anvandningen.

30



5 Slutsatser

| detta kapitel presenterar vi uppsatsens slutsatser vilka ar kopplade till var
fragestallning samt syfte. Vi diskuterar saval studiens teoretiska bidrag som den
praktiska anvandning uppsatsen kan ténkas ha. Slutligen ges rekommendationer for
vidare forskning.

5.1 Atgarder som gjorts

Att tron pa forandringen varit sa pass hég som den har varit &r en av anledningarna till att
projektet fatt den genomslagskraft det fatt. Det ar anvandarna sjalva som har drivit
igenom projektet och detta skapar i grunden ett mycket positivt beteende till att anvanda
den och detta kan vara svar att uppna i andra fall. De atgarder som gjorts och inte gjorts
med avseende pa IT-anvandning presenteras nedan.

Att anvandarna involverades i utvecklandet ser vi som mycket positivt. Att det dock bara
var den svenska delen och att det inte dokumenterades nagot fran dessa tillfallen ser vi
som bristfalligt.

Att inte en uppféljning har gjorts for att se om forandringen har anvénts i praktiken ser vi
som mycket bristfalligt. Hade man varit effektiv i en uppfoljning och sett sa att alla
marknader hade kommit igang med anvandandet av paket och automatisk fakturering sa
hade man kunnat trycka pa de marknader som fallit efter. Det & om man ser till alla
marknader och Cooper & Zmud’s (1990) modell bara harledbart till en adoptionsniva
vilket med béttre patryck i form av uppféljning och lampliga atgarder hade kunnat bidra
till langre nivaer i modellen.

Eftersom alla utskotten och de delaktiga i projektet har en stark tro pa forandringen har
saledes &ven det paverkat anvandarna och deras tro pa forandringen. Att
ansvarfordelningen var nagot vag har dock lett till att denna positiva tro pa forandringen
inte fullt ut paverkat anvandarna att anvanda systemet.

Att bara ett utbildningstillfalle holls ser vi som bristfalligt da det inte var helt och hallet

forstatt av anvandarna.

5.2 IT-anvandande som framgangsfaktor?

| Vart fall forefaller det sig vara mer aktuellt att betrakta I6nsamheten som utvinns av
anvandningen &n att pavisa att mer anvandning leder till mer 16nsamhet. Vi skulle saledes
genom var analys vilja styrka i enlighet med Seddon (1997) att det inte ar anvandningen
som ger lénsamhet utan att Ionsamheten ska komma genom anvéndningen.
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Har man kommit langre i de steg som Cooper & Zmud (1990) har presenterat kan man
utvinna mer lonsamhet av systemet men oavsett hur langt man kommit kan man med den
definition som Seddon (1997) har pa IT-anvandning pa ett tillfredstallande satt definiera
framgangen genom anvandningen.

For att mata framgangen med anvandning hos en IT-forandring ska man alltsa betrakta
I6nsamheten som kommer genom anvandningen.

5.3 Vidare forskning

De resultat vi har kommit fram till och beskrivit ovan angdende atgarder som gors skulle
kunna vara en generell foreteelse for flera foretag vilket medfor att det skulle vara
intressant att géra en kvantitativ studie pa de resultat vi kommit fram till och se om dessa
ar generella. Det skulle dven vara intressant att gora fler kvalitativa studier om foretags
atgarder for att uppna en hog anvandningsgrad, for att se om andra atgarder gors som
kanske inte tas upp i teorin. Det skulle dven vara intressant att komma tillbaka till samma
foretag om nagra ar och gora en uppfoljning for att se om de atgarder som gors har
forandrats.
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6 Diskussion

| detta kapitel kommer vi att diskutera de resultat vi fatt fram av analysen och presentera
vara avsikter och tankar.

Foretag lagger stora resurser pa IT-16sningar i hopp om att de ska gora nytta for dem men
vad som ibland gléms bort ar att de faktiskt maste jobba med och paverka férandringen
for att hela organisationen ska kunna dra sa mycket nytta av den som mdjligt. Vi har
darfor valt att belysa vad ett foretag har gjort och inte har gjort for att andra féretag ska
kunna dra nytta av, kanna igen sig eller forhalla sig till just detta specifika fall. Oavsett
om det ar samma punkter som ett annat foretag har gjort bristfalligt eller inte sa kan de
som angetts i denna studie ge en vagvisning till andra.

Eftersom alla utskotten och de delaktiga i projektet har en stark tro pa forandringen har
saledes aven det paverkat anvandarna och deras tro pa forandringen. Att
ansvarfordelningen var nagot vag borde bara ha lett till intern problematik i utvecklingen
och vi har svart att se att denna bristfallighet har paverkat anvandarnas attityd till
mottagandet.

Att bara ett utbildningstillfalle holls ser vi som bristfalligt da det onekligen inte var helt
forstatt av anvandarna. Att sedan inte en uppfoljning har gjorts for att se om férandringen
har anvénts i praktiken ser vi som mycket bristfalligt. Hade man varit effektiv i en
uppfoljning och sett sa att alla marknader hade kommit igang med anvandningen av paket
och automatisk fakturering sa hade man kunnat trycka pa de marknader som fallit efter.
Uppfoljningen borde kanske ligga pa supportavdelningens bord sa att de kontinuerligt
kan gora uppfoljningar och ta kontakt med eventuella avdelningar som inte dnnu har
anvant systemet sa mycket.

Eftersom det huvudsakliga malet med forandringen har varit att spara tid for anvandarna
har detta sékerligen medverkat till en positiv attityd av mottagandet. Tanken har inte
heller varit att man ska skéra ned pa personal utan att man ska frigora dessa resurser till
saljaktiviteter. Detta har sakerligen lett till en mer positiv niva av mottagandet vilket kan
vara svart att uppna i andra situationer. Vid till exempel en forandring som har for avsikt
att ersatta arbetskraft hade forandringen formodligen inte fatt samma positiva attityd.

DeLone & McLean (2003) skriver att det inte réacker med att méta graden av IT-
anvandning for att utvinna vinsterna utan att man maste ta hansyn till naturen av
anvandningen. Vi vill mena att deras definition att IT-anvandning direkt paverkar
framgangen kan vara sann men eftersom de inte tydligt definierar denna anvéandning sa
blir det latt att tdnka efter grundldggande varderingar om att ett system som inte anvénds
ar misslyckat och saledes tvartom vid hog grad av 1T-anvandning. En tydligare definition
av begreppet ar saledes 6nskvart och tills detta inte ar uppfyllt kan vi inte styrka deras
definition att IT-anvandning direkt paverkar framgangen.
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7 Bilagor

7.1 Bilaga 1l

Intervju 2 projektledare

Jag tankte borja lite med att friga om omvarlden och hur det ser ut runt VVolvo Penta och sen hur det ser ut
inom foretaget med vision mal och strategi m.m. och sen forsoka komma in pa hur det var innan
fordndringen och anledning och initiativ till fordndringen.

Hur ser Volvo Pentas marknad ut?
- Javi e ju over hela varlden kan man siga da. Vi e ju det Volvo bolaget som ar mest spridda Gver
flest omraden. Nar vi tittar pa detta projekt sa inriktar ju det sig nastan till hundra procent pa
Europa.

Ar Volvo Penta olika stort i olika delar i Europa?

- Jaom vi tittar pa landerna da sa e det val sa att Italien, Frankrike, England, Tyskland och Norden
som sticker ut. Om vi tar lite grann om Penta da sa kan vi sdga att vi har fyra stycken olika
segment. Det & Marin Fritid Diesel, Marin Fritid Gas, Industri och Marin Kommersiellt och sen
har vi ju reservdelar och tillbehér.

Véander man sig i forsta hand till féretag eller privatpersoner?
- Vi siljer alltid till sa att sdga béatbyggare, byggare eller till dealers, vi séljer aldrig till s& att siga
privata kunder.

Vad ar det ni séljer mest av de hér olika delarna?
- Jadet &r ju Marin Fritids motorer med diesel.

Vad har ni for marknadsandelar?
- | Europa har vi en ganska hég marknadsandel och jag skulle tippa att det ligger runt 80 procent.

Vilka &r de ndrmaste konkurrenterna?
- Det &r MerCruiser, Caterpillar, Cummins och Yanmar.

Ar de stérre utanfor Europa da?
- Ja, MerCruiser ar absolut storst i USA.

Hur producerar ni era motorer?

- Vi har en egen fabrik i Vara dar vi bygger dieselmotorer frdn 200 hastar och upp till 450
hastkrafter. Sen har vi da motorer fran Skévde, Lyon och sa har vi en fabrik USA som bygger
bensinmotorer eller konverterar bensinmotorer och sen har vi en liten verksamhet hér i Goteborg
som konverterar dieselmotorer fran Skévde och Lyon.

Internt.
Hur &r Volvo Pentas strategi, vision och mal?
- Vi har en ganska bra foretagspresentation som jag kan ge dig har. Det &r ndgot som vara siljare,
inkopare och alla har men jag anvander de inte s& mycket sa det galler for mig att hitta dem forst.
Hér va den.

Jag tankte komma in hr lite pa de olika delarna inom organisationen. Hur fungerar eran séljorganisation?
- Det &r mest kundbesok.
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Vilka &r era storsta kunder?
- Ja det ar ju mest batbyggare da och vi har dven inom industri en del stora byggare som t.ex.
Kohler i USA. Kina, har ser vi ju da Volvo Pentas dealer natverk i varlden. Vi ar ju representerade
i princip dverallt men vi ar ju mest spridda runt Medelhavet och upp till norden. Sammanlagt sa ar
det runt 5000 reserv- och tillbehdrsdealers. 95% gar pa export fran Sverige.

Sa ni saljer till era dealers runt om i varlden som i sin tur séljer vidare eller bygger in motorerna i batar?
- Jasddr det.

Hur blir man en dealer?
- Jadet vanligaste &r ju att vi saljer till en batbyggare eller byggare men det hander ju ocksa att vi
saljer till dealers som i sin tur séljer vidare till batbyggare eller till kunder d& som har kopt en bat.

Hur tar jag som béatbyggare kontakt med Volvo Penta? Jag kanske inte ringer till huvudkontoret och ber om
en motor eller?

- Nej det kanske du inte gor. Da hanvisar vi dig nog till en dealer. Haha. Men det ar ju sa att man
kanner oftast till marknaden ganska val men dar vi har enstycksforsaljning &r ju inom Marin
Kommersiellt omradet da och dar egentligen begéar de ju en offert da i princip. Vi ar ungefar 1500
anstallda med 700 i Sverige med hela produktutvecklingen har. Varan egen fabrik har och sa har
vi &ven en i Nordamerika.

Ar det andra Volvo bolag som gér de andra motorerna?

- Javi koper hem dom da fran partners typ som Deutch och Perkins. Forséljningsutvecklingen ser
du ju hidr ocksd. Fran fem till sex miljarder ar 2000 till tio miljarder &r 2005. Har har du
konkurrenterna da ocksa. Brunswick ar MerCruiser da och sen ar det Yanmar, Caterpillar och
Cummins.

Vi var inne lite pa det dar med inkop. Men kan du forklara hur det gar till i grunden?

- De samarbetar valdigt mycket med produktutvecklingen i samband med att vi sa att sdga bygger
om motorerna till vara behov. De jobbar ju valdigt mycket pa uppdrag utav produktutvecklarna
som att kopa vissa produkter och artiklar. Vi har vél eget inkop pa ungefar tre miljarder da
forutom motorer.

Sa da ar det framst fabriken i Nordamerika ni koper in till?
- Vi koper ju in &ven till Lastvagnar eller inte Lastvagnar utan jag menar Volvo Powertrain som ju
gor fardiga motorer for oss som vi levererar direkt till kunderna.

Har ni nagon form av gemensamma inkop till de olika fabrikerna eller har ni en séljstyrka i varje region?
- Javi har ju inkopare pa olika stallen men de har ju olika ansvaromraden.

Sag att det ni ungefir behover samma delar till de olika fabrikerna men d& har ni inte ett gemensamt
inkopssystem sd att ni koper in till alla fabriker pa en och samma gang?
- Ansalange har vi inte ett gemensamt men vi ska fa det ganska snart.

Hur &r det med marknadsforingen? Ar den ocksa indelad i de olika regionerna eller kér ni gemensamt for
hela bolaget?
- Javi har ju d& segmentsinriktad marknadsforing och sen har vi ju per region ocksa for marknaden
&r ju olika per region.

Sa det blir rent generellt att det blir ratt uppdelat mellan de olika regionerna?
- Jadet blir det ju.

Hur &r det med ledningen och deras samarbete mellan de olika regionerna?
- Man kan ju saga da att regioncheferna ingdr i ledningsgruppen.
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Det ar bra, det var lite det jag ville veta om foretaget sd nu tankte jag forsoka rita upp nagon form av
systemkarta, alltsa lite vilka olika system ni har pa de olika delarna inom féretaget?
- Usshhh.

Ja det kanske blir en himla massa men anda ha en lite koll pa de olika systemen och lite in i det vilka olika
delar av JD Edwards som ni anvander?

- Jag ska se har om jag inte har nagonting pa vilka olika system vi anvander. Vi har ju ett antal
system for produktutveckling. Jo vi var ju igang med att infora i Novia da ett stort PDM-system
som misslyckades sa vi har kvar vara gamla system dar. Sen i OTD-processen (Order To Delivery)
sd har vi JD Edwards standardsystem vi har ett egen utvecklat PMI system, vi har ett
produktionssystem egen utvecklat plus att vi har Movex i Vara.

Finns det ndgon form av lattare beskrivning av de olika systemen?
- Nija, det finns ju nog inte mer an det har for da far man nog ga ut och soka hos system &garna.
Garantisystem och dealersystem har vi en del ocksa egen utvecklade. En del ar tillsammans med
ovriga Volvo ocksa da. Reservdelssystem ar JD Edwards eller egen utvecklat PRS system.

Du sade att ni hade ett PMI system inom OTD?
- Ja det ar ett egen utvecklat si det kan man siga gar frn packrapportering till leverans och
fakturering.

Men det &r inte med i det som ni har utvecklat nu?
- Nej det &r ju vart gamla system, man kan ju sidga da att JD Edwards &r tankt att ersatta PMI i
manga stycken.

Sa det var det som ni hade innan da och nu forséker ni inféra JD Edwards da?
- Ja. | vara ekonomisystem sa kor vi gemensamt SAP R3, det ar valdigt stort sa det ar det enda vi
har, plus femtio elva andra sma system. Vi forsoker ju da jobba efter IS-GDP men den &r i stort
sett som alla andra far man ju séga.

Jag skulle vilja komma in lite p& hur ni hade det innan med PMI. Hur ordermottagning och fakturering
skottes tidigare? Garna ett konkret exempel pa hur det gar till fran att en order skapas till leverans och
fakturering?

- Om vi jamfoér med JD Edwards da s& ar det inga storre skillnader. Den forandring vi har gjort ar
inom JD Edwards de har haft JD Edwards nu sedan 95 kan man siga ute pd marknaden da. Sen har
det kontinuerligt skett férandringar och det vi har forandrat nu da ar istallet for att manuellt mata
in order i ordersystemet &r att man matar in varje order rad och har mdjligheten till att mata in ett
kit identitet som i princip innehdller ett antal rader, den blir automatiskt prissatt med de
Overenskomna priserna, antingen sa att sdga med de férhandlade priserna man har med kund eller
med sa att sdga en bruttoprislista minus de rabatterna som den kunden har.

Tidigare dé nar det var manuellt inmatat. Vem var de personerna som matade in orders?
- Ja det &r ju order kontorister, order administratérer och de finns bade har i huset och ute pa
marknaden da.

Och ar det dit kunderna vénder sig da for att bestélla en order?
- Ja, vi har ju nio stycken marknadskontor ute i Europa som tar hand om orders och sant.

Okej, men de fanns tidigare med va? Men nu vill man frigora tid for dem eller?
- Exakt

For jag kommer in lite pa det har med anledning och initiativ till forandringen?
- Jo som vi sdg s vaxer vi ganska kraftigt nu och ett av vara mal 4r att vi inte ska oka i
personalstyrka pa de har omradena utan vad vi vill gora ar att frigora resurser som kan anvandas
da till salj tid istallet for order administration da.
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Finns det ndgon form av berdkning pa det har projektet med hur mycket tid och resurser som skulle kunna
tankas sparas eller frigoras vid ett genomférande?
- Jadet har vi faktiskt.

Vad star det for, SCO?
- Det star for System Consolidaton OTD. Det ar ett projekt vi har for att ersatta PMI och det ar ett
antal delar inom det varav en del &r den hér da, order, prissattning och fakturering.

Nar ni ska fa igenom ett projekt upp till ledningen. Vad ar det dem kréaver att ni ska utarbeta?
- Jadet gor dom, sé vi har ju fatt ett godkdnnande da. Vi gor ju business case pa alla projekt och far
godkant da pa det totala projektet varav detta ar en del.

| den totala delen, &r det indelat sa att just den hér biten hade en egen budget och pa just det har skulle ni
spara si och sd mycket eller var det totalt rdknat pd hela projektet? For det hade varit lite kul att fa en
berdkning pa hela projektet i sa fall?

- Javi har ju en berakning pa hela projektet ocksa men det ar ju sa att ju langre man kommit i den
har 1S-GDP desto finare blir ju berdkningarna. Har har vi da pa hela SCO, hela delen. Antal
timmar som man ska kunna spara och hér har vi da for just den har delen som vi har gjort. Man
raknar pa en investering pa ungefar 800 timmar och den arliga besparingen blir ett manar, d.v.s.
1600 timmar da. Sen pa den 6vriga delen raknar vi med ungefar 3000 timmar och den har vi redan
godkant vid ett tidigare skede sa den har ingen besparingspotential da.

For just det dar med besparingarna ar ju intressant och de dar bilderna verkar ju vara bra, det &r ju lattare
med ju mer material man kan fa sa att saga.

- Mmm. Den har delen med automatisk prissattning och fakturering kom ju till efter det har da men
om du ser har sa har vi ju da en utdkning av JD Edwards med en egentlig kostnad p& 700 tusen pa
arbetet och det ar val egentligen en halv person extrakt, sen man hade man val da en idé om att
man skulle kunna gora en besparing pa de har delarna sa lade vi till dom. Har ser man ju da de
olika stegen da. Punkt 7, 6 och fem har vi gjort eller haller pa med men 1-4 har vi kvar da.

Vi hade satt nasta méte till onsdag nasta vecka och da tankte jag mig att ga in pa djupet med det hér nya
systemet. Vill du att jag ska skicka lite fragor och punkter som jag har tankt ta upp innan intervjun?
- Jadu kan ju skicka det men det &r ju inte sdkert att jag har tid. Har ser du ju da de olika punkterna.

Okej, hur langt har ni kommit i projektet?
- Javi har gjort 5, 6, 7 har dd men sen har vi ju ett till och med fyra kvar. De sista tre dar kan man
gora var och en for sig men de fyra forsta maste man gora tillsammans. Det gar inte att gora
separat. Ett till och med fyra ar ju den stora delen.

Jag fick en tidsplan forra gdngen. Har den héllits?
- Nar det géller 5, 6 och 7 s har den hallits men nar det géller de andra da sa har vi varit tvungna att
vanta pa att Gvriga projekt ska bli klara s& jag har i dagslaget inga resurser att driva det. Sa det ar
val ungefar 7 manader kvar sa att saga, den stora delen ar kvar.

Okej, tack s& mycket. Det var vél ungefar det som jag hade tankt att ta upp idag men jag gér som sa att jag
skickar in lite punkter om vad jag hade tankt att ta upp pé nasta intervju.

- Det later bra. Tack sjalv.
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7.2 Bilaga 2

Intervju 3, projektledare.

Idag sa tankte jag kolla lite om vad som har gjorts med det nya systemet och vad som kommer att goras
med tidsaspekter och sé spelar inte s stor roll egentligen utan det jag ar mest intresserad av ar vad som &r
tankt att genomforas eller kanske redan har da och vad som utelamnas.

Har har jag ju fatt den har agenda och implementation target och om man da skulle kunna ga igenom dem

punkt for punkt och se vilka delar man gjort och har kvar och utelamnar da?

- Ja assa den har implementations target ar ju gjord helt och hallet for den ror ju egentligen bara
priserna och det &r ju redan genomfort.

Sa sjalva systemet ar helt genomfort och ar ute i drift?
- Ja vad det géller priserna sa har det helt och héllet genomférts men om man ser till det stora hela
projektet s& har vi ju en del bitar kvar da.

For jag har fatt en sadan slide av dig med IS-GDP dar det stér att prissattningen inte ar genomford utan att

man véntar pa hela SCO for att komma till User Launch Gate. Men da har alltsa prissattningsmodulen

inforts for sig?

- Ja det har den och systemet fungerar som det skall men det kan vara vissa delar som inte har
uppdaterats fran verksamhetens sida sa att det saknas viss information i vissa delar men systemet
fungerar som det skall.

Jag har en annan slide har med tva olika forkalkyler. En med steg 1 och sedan en med steg 1A och i den
forsta s var inte den IRRn s bra sa jag antar att man tog bort en del for att fa en battre IRR?
- Jasdvar det.

Varfor valde man att ta bort just de delarna?
- Jodet var val egentligen de delarna som lag lattast till hands.

Om man kér PMI och JD Edwards hur?
- Man kan s&ga att JD Edwards koérs i Europa medan PMI anvénds framfdrallt i international och andra.

Sa de kors parallellt men inte i samma marknad?
- Negj precis, inte pA samma marknad.

Ser ni nagra problem med att inte samkora det?
- Jamalet ar ju fortfarande att det skall 6ver till JD Edwards men vi tar det i olika omgangar istéllet.

Forsta gangen nar ni raknade ut en IRR i steg 1 var den ju inte s& bra. Var det for att dessa fyra punkterna

inte 4r s& l[onsamma?

- Ja bade och kan man ju siga da. Vi ser inte dom hér stora vinsterna pa de dar stegen men ocksa att vi
inte har penetrerat det tillrackligt djup da heller for att kunna plocka fram dem heller. Det r ju alltid
risken att blir ett projekt for stort...

Man pratar om en Top Line Pricing funktionalitet, vad ar det?

- Man kan sdga att pa en order da sa finns det ett antal rader och om man har priser pa forsta raden som
tacker hela ordern da kan man saga. Det &ar ett paket dd kan man sidga som ticker resten av
specificeringarna och detta gar bara att gora i JD Edwards.

Varfoér har man valt att dela upp det i Europa och...?

- Det beror pad att steg tvda ar ju egentligen att hantera logistikfragorna med leverans och
packrapporteringen och den ar ju om man tittar pa international sa ar det valdigt mycket dokument
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som tas fram vid dokumenteringen som hor ihop med leveransen och t.ex. lateral credit, fakturan som
skall med skeppen och skeppningsdokumenten sa det &r s& integrerat med s& att sdga den delen.
Egentligen att har du en bat som ligger och véntar s& maste du kunna styra det fran ett system och vi
hade behovt gora det genom att parallellt kéra bada systemen och det hade nog kostat mer &n det hade
smakat.

Hur styr man det nu da?
- Jo nu styrs ju allting fran PMI &n sa lange men om man for éver bade orderhantering och fakturering
till JD Edwards sa skulle man kunna hantera det dar.

Okej, och det ar tanken pa sikt da eller?
- Japrecis.

Nar man inforde det har sd har man anvant en advanced pricing modul i JD Edwards och den har redan

anvants pa Parts sidan. Hur anvandes den dar?

- Man har en brutto prislista kan man sdga som man har en rabattstruktur mot beroende pa vilken
kundklassificering man tillhor da.

Sa det ar nagot motsvarande det som infors har da?
- Jadet har byggt pa samma principer i stort. Det har vél lite mer generalitet.

I den har delen sa kollar man lite pd mojligheterna att dela pa Engines och Parts.

- mmm, i JD Edwards. Parts anvander ju valdigt mycket specialanpassningar i sin orderhantering och
fakturering men i och med att det &r ett system och gemensamma program mellan dem sé innebéar det
att det ar valdigt svart for motor sidan att kunna gora forandringar for att det paverkar sd mycket pa
Partssidan s& man kan inte anvanda de termerna, falten och s for de kanske redan &ar upptagna av
Parts for nagot annat andamal da.

Sa man skulle behova lite delad funktionalitet da?
- Japrecis.

Har ni haft nagon form av uthildning av systemet?

- Javi hade en utbildning har i december dér alla olika delar var representerade av tva personer. Tanken
var att vi skulle ha en utbildning for steg tvd med men vi hann s pass mycket pa den utbildningen sa
man tyckte inte det behdvdes. Daremot sa har vi en supportfunktion har da som svarar pa fragor lite da
och da.

Har ni hort nagra reflektioner fran de som anvander systemet efter inforandet?

- Jo kan man ju saga da att nar det galler kundanpassade kit och avtalade priser sa fungerar det bra, nar
det géller bruttoprislistan minus rabatter s& fungerar den ocksa som den ska men problemet vi har dar
ar alla ersattningar som kommer in. Det kommer in nya sa att saga uppdaterade produkter idag vilket
gor det svart att hantera de prislistorna pa ett riktigt satt. Det kommer in en erséttning med ett
artikelnummer som inte har ett pris och dd maste man anda ga in manuellt och hantera det.

Vem &r det som satter priserna?
- Bruttopriserna &r Price Management, som ligger under produktplaneringen.

Generellt sett kanske man kan siga att de flesta ar ratt ndjda med systemet da eller?

- Jo systemet fungerar som det ar tiankt. Men det &r ju alltid en anpassningsformaga har da med att se
det bésta sattet for verksamheten att fungera pa bésta satt med systemet. Det ar som vi sager, vi har
10.000-11.000 artikelnummer och i vanliga fall sa kanske man har haft priser pa 2.500 utav dem men
nu maste man ha en hégre grad teckning utav dem.

Sa det &r inte s att s fort ni har utvecklat en produkt eller reservdel att ni prissatter den da?
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- Jo det kan man saga att den gor. Den prissatts ju da i forhallande till sitt standardutférande men i och
med att vi KOr ju massa, vi ar ju en leverantor till en byggare da och det innebar ju att de vill ju ha sina
specialvarianter s& det ar ju nastan inga som har en likadan motor.

Nej det &r klart att det kan stélla till det lite.
- Jaexakt, vi har ju miljontals kombinationer.

Hur sétter man priserna da?
- Jaman maste ju satta pa lagsta nivan, pa artikelnummer sen fa man bygga upp priset.

Sa det ar fortfarande till viss del anpassning, systemet &r val till for att fa battre 6verblick?

- Japrecis men vad som galler nu ar att man kan satta priser pa alla artikelnummer som ar relevanta och
darigenom summera ihop till ett totalpris. Problemet &r ju d& néar det kommer ersattningar som inte har
nagot pris, d& maste man ju andra. Just nu har vi véldigt mycket erséttningar med sa det staller till med
lite problem.

Jag har inte sa mycket mer dar men att titta lite mer pa vilka personer som man kan intervjua?

- Jajust det och man kanske ska ha nagon form av frageformular som man ska skicka ut.

Onskvirt hade varit att f& prata med nagon i ledningen, nagon orderadministrator och nagon som satter
priserna.

- | price management ska du fa prata med Jakob Urshy. Pa orderkontoret ska du fa prata med Annette
Thorn och Kenneth Norlén pa management. Man kan saga att det ar han som &r bestallare. Jag vet inte
om du ska prata med nagon pé IS, IT-sidan med. Kristin har jobbat mycket med det har eller Johanna
Reimers. Men jag tar kontakt med dem och satter upp nagra méten.

Kanon, tack sd mycket for idag da.
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7.3 Bilaga 3

Intervju 4, Orderadministrator

Skulle du vilja berétta lite grundldaggande om er avdelning om hur ménga som jobbar hér och vilka olika
ansvarsomraden som finns m.m.?

Ja visst, har pa Volvo Penta Sverige sa ar vi ungefar 30 st. och det ar en Market Support avdelning,
eftermarknad, som tar hand om problem med reservdelar eller motor/garantiarbete alla de saker som
ar kring motorer och reservdelar 8 personer. Sen har vi en Partsavdelning/reservdelar dar de &r ca 8
personer. Vi har ocksa ett orderkontor som &r knutet till partsavdelningen som ligger ute pa Arendal.
De &r 5 personer och de servar inte bara Sverige da utan hela Norden. S gar man ett steg langre upp
sd kommer man till Marin Fritid som jag jobbar pa 4 st personer, vi séljer marin fritid motorer for
fritidsbatar. S& kommer man till nasta avdelning, industri antal personer 5 st, De séljer motorer till
dumpers, truckmotorer, stenkrossar samt aggregat, tagmotorer. Sen tar vi nasta avdelning och det ar
Marin kommersiellt 5 personer och de saljer ju ocksd motorer men inte samma segment som vi gor
utan det ar stora kommersiella motorer till farjor, vagverket, militdren . Sen har lite langre bort sitter
de som inte tilln6r oss p& Sverigeavdelningen, de tillhér Europa. Europaledningen sitter langst bort. Vi
sitter i samma korridor och det ar trevligt for vi kan fika och luncha ihop och far pa sa satt veta lite
vad de sysslar med just nu.. Sa ar vi uppdelade pa denna avdelningen Volvo Penta Sverige .

Men det var val trevligt?

Ja verkligen, sa vi far hora lite om Europa ocksa. Men har pa Marin Fritid sa ar det var chef Nils, samt
Hékan och Bjorn och jag. Bjorn ar tekniskt ansvarig for alla installationer for alla installationer maste
certifierade sa att de ar ordentligt gjorda sé det inte borjar tex brinna, haverier.. Vattenlackage in i
motorerna, finns tillrackligt luft i motor rummet mm och séna tekniska saker for det ska inte vara for
mycket avgaser. han mater allting, farter, bransleforbrukning och certfierar m.m. , Hakan skoter stora
bétbyggare. Nils ar chef och jag lagger order.

Men du &r orderadministratér och hur manga sadana finns det?

Hur

Hur

det finns tva stycken i Sverige och det ar jag pa Marin Fritid och det &r Margareta pa Marin
Kommersiellt. Sedan finns det ju massa orderadministratorer ute i Europa som jobbar med JD
Edwards och kit och paket. Minst en adm. i varje land.

&r de uppdelade?
Ja det kan vara olika i varje land eller stérre marknad men har i Sverige delar vi upp det i
Kommersiellt och Marin fritid for det ar lite olika satt att arbete och det &r lite annorlunda affarer, pa
Marin Fritid ar det ar ett lite storre flode, det &r mer forsaljning/produktion hos batbyggarna och
aterforsaljarna mot slutkund som t.ex. en vanlig person som képer en motor genom vara aterforsaljare.
Marin kommersiellt levererar direkt till en stor slut kund t.ex., vagverket, militaren, stora varv for
fiskebatar samt att de bara nagra stora aterfosaljare som de andra affarerna gar igenom. De har ett par
stora aterforsaljare som skoter vissa affarer for dem. Sa att det ar lite olika pa hur vi jobbar.
Kommersiellt har mer specialbyggda kundmotorer for varje enskild kund. Kunderna bestéller och
Kommersiellt lagger offerter pa stora motorer/affarer som ska ned till Kina tex, det ar helt annan affar
an Marin Fritids som ar mer aterkommande samma affar till batbyggare och aterforsaljare.

ar forhallandet mellan séljandet och orderadministrationen?

Jag sitter ju har och ar ju inneséljare samtidigt, sa jag knackar inte bara order. Det gor jag inte, sen har
jag allt arbete kring det jag gor, man kan sédga att jag skoter flodet ut till alla batbyggare,
leveranshevakning mot. Stora som sma batbyggare i Sverige, det ser jag till att det fungerar, och med
hjalp utav dem och deras planering sa lagger jag prognoser och ser till att de far vad de behover. . En
del planerar jattebra sjalva och en del hjélper jag med att halla en standig kontakt per telefon.. Sa jag
samarbetar mycket med batbyggarna.. Sen backupar jag vara saljare som séljer motorer ute hos
aterforsiljare, och vi har 105 aterforsaljare ute i Sverige sa vi har ett stort aterforsaljarnat och dem
aker saljarna runt till och séljer bade reservdelar och motorer s& dom ringer till mig och jag backupar

41



och dven deras &f da de ringer till mig. Sa jag sitter inte har hela dagen och bara gor order utan jag
pratar med kunder och jag har &ven enklare teknisk support. Saljarna och jag har ett gott samarbete
annars hade det aldrig funkat.

Hur &r det uppbyggt med era kunder och rabatter och sant?

Om man ser det med bétbyggare da sa finns det olika batbyggare och olika storlek. Vi har stora
bétbyggare och da kan man ta var OEM bétbyggare de storsta exempelvis och dem lagger ju vi
offerter till, dem far ju ett fast pris, en offert vad dem betalar for sina motorer och det &r ju uppbyggt
naturligtvis pa hur stora kop de gor. Mot BB jobbar man inte med nagon rabattstruktur utan dar jobbar
man med fasta avtalspriser/offerter. Nar det géller aterforsaljare s jobbar man med rabattstrukturer,
da ar det beroende pa hur mycket inkdp man gor hos oss pa Marin Fritid per ar, hur médnga motorer
man lyckas salja ut till kund, hur deras verkstad ar uppbyggd, hur den ser ut, om de har bra verktyg,
ratt kompetens for att nu har vi ndgot som kallas EV C-motorer som &r komplicerade och
programmeras med Voodia verktyg,. S det ar valdigt mycket runt omkring som péverkar vilken
kategori av &f man ar. De som har mycket bra lokaler, valutbildade kallas for Marin Center/. D4 ar det
ocksa mycket hur verkstaden ser ut, om det ar storre verkstader, hur manga som jobbar dar och vad
deras kompetens &r. Sa vi har storre verkstader, mindre verkstader och de som jobbar ensamma. Sa de
som ar ensamma behandlas med olika rabatter naturligtvis. For vi betalar ju for kunskapsnivan och de
fbr’g\éttre pris och sa. Vi har tre olika kategorier av aterforsaljare och darmed 3 olika rabattstrukturer
pa AF

Sa det har med JD Edwards vander sig kanske mer till terforséljarna da eller?

JDE &r vart ordersystem bade mot aterforsaljare och batbyggare. Kit har vi for batbyggare som ar
uppbyggda mot kundens dnskemal till varje battyp i deras produktion. Till AF har vi standardkit som
ar samma jamt pa en typ av motor som ar kopplad till var prislista. Dessa standardkit &r sa gott som
samma i hela Europa. Du tanker pa det har med kit upplagget da kanske? Ja, nej for det forsta sé har vi
gjort kit till batbyggarna for dar kan vi presentera, nar batbyggaren betalar sa har mycket kronor sa fa
han s& har mycket, sa sager han det ar ju ocksa det har och det har till och da gor vi ett kit utav det och
da blir priset sa har mycket. Sa darfor anvander vi jatte mycket kit vid orderupplaggningen da for att
det ska ga snabbare. Sa vet kunden att for mitt kit sa blir priset sa och sa och det knyter man oftast till
en battyp,. S& man knyter det till batar och nar kunden sager att jag vill en motor till min XXX sé vet
jag precis vad han vill ha. Han behover inte sdga mer utan han kan bara egentligen lagga en fax pé vad
han 6nskar med battyp pa sa fixar vi resten.

Men till aterforsaljaren sa vill de val kanske ha olika kit?

Ja men dar har vi ndgot som vi kallar standard paket/kit till AF, till batbyggarna har vi Customer Kit,
kundbyggarkit, och till AF standardkit AF/standarkit ser likadana ut till alla AF, fér de hér priset far
du det har tex motor tsk .drev mm. Det kitet andrar vi aldrig pa utan det flyter hela aret som en
standard och vill han kopa till nagot s& koper han till det pa en prislista som ligger knuten till alla AF
kunder.

Men har de ocksa en rabattstruktur d&?

Ja det har dem. De har olika beroende pé hur de &r. Vi kallar dem for nior, tior och elvor dar nior har
bast pris, tior lite och elvor ingen alls. Elvan &r typiskt han som jobbar ensam och inte saljer s& mycket
men han kan ju dnda vara viktig for oss for att han ligger strategiskt pa en bra plats. Alla &r ju viktiga
for oss men man far ju rabatter pd hur mycket man handlar, och verkstad, kompetens det &r ju sa.

Hur gér det till nar du anvander JD Edwards?

Jag anvander ju mycket det har med Customer kiten till batbyggare. Just nu ligger jag lite daligt till for
vi haller pa att 1dgga om hela varan struktur pa nagra motorer och infér ndgot som heter EVC C, vi har
EVC B nu da och det innebar att jag maste lagga om alla kit. Sa just nu ligger jag lagt med kiten for vi
byter vecka nitton. S& nu ska det goras nya kit eller uppdaterar kiten da férhandlar man om igen med
kunden./batbyggaren. Vi har en valdigt stark produktutveckling inom Penta och nu kan vi erbjuda
annu mer pa ett enda instrument, forut hade vi fem instrument. P& ett instrument erbjuder vi nu att
kunden har alla sin 6versikt pa vad som hander i baten. DA 4r det frdga om hur det ska se ut, man ska
bygga om panelen och det ar véldigt manga sédana saker, s vi &r i ett overlappningsstadium nu. Bat
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ar for en batbyggare byts sista juli s& det blir nytt &r for dem da. Sa det blir en brytpunkt har sa just
darfor lagger jag inte in de nya kiten nu innan bataret. 06/07 gdr igang

Man anvander fortfarande PMI pa vissa delar va?

Jajamensan, jag har JD Edwards har och lagger in kiten, sa lagger jag in order raderna sa fylls de pa
automatiskt. Sedan nar jag har gjort det och om det &r ndgot annat jag behover justera som
planeringsrabatter eller sa, sa skickar jag upp det till PMI. Nar det hamnar i PMI sa kan inte jag dndra
nagot pa ordern utan om det &r nagot som behdver forandras eller tas bort sa sker det i PMI. Nar den
sedan ar packad och klar i Vara, motorn, sa gar det en packrapportering ned till Edwards som da gor
att den blir klar att faktureras. Sa vi har ett interface emellan. For fem ar sedan sé var det sa att jag fick
knacka in ordern i tva system, forst i ett system som heter DIS vart ordersystem och sen fick jag
knacka in den i PMI ocksa. JD Edwards har underlattat mycket i mitt arbete for mig far jag ju séga.
Men da hade vi inte lika stor marknad och vi sélde inte lika mycket som vi séljer idag men det var
tufft kan jag saga.

Sa inforandet av JD Edwards har underlattat for dig men pa va sett?

Det har ju underlattat sa att jag slipper att knacka alla order rader i tva system JDE och PMI. . En
order kan ju best av trettiofem order rader. De knackar jag nu en gang. Uppbyggnaden av kitet har ju
forenklat orderlaggning. Om man haller sina kit uppdaterade med senaste artiklar sa ar allt valdigt
smidigt.. Nu har jag dven hort att dessa fordndringarna att uppdatera nya inkommna artiklar i kiten
skall ske per automatik ocksa sa det kommer ju forandra det fruktansvart alltsa. Sa da far val jag ga.
Haha, nej men det maste bli dessa forandringarna for organisationen ar s& pass slimmad och det &r sa
f& anstallda som jobbar med det har med order och vi har ganska s mycket att gora, vi jobbar ganska
hart faktiskt. . Sa alla forbattringar med systemhjalp tackar vi for. Och vi har fatt manga forbattringar
den sista tiden.

Ké&nner du att du har sparat tid med JD Edwards?

Javisst. Ja ja ja Naturligtvis. Du lagger ju ordern och kan anvanda Dig av féardiga kit. Du lagger bara
forsta orderraden som &r kituppbyggd och alla andra ingaende orderrader kommer upp. Man slipper
att lagga orderrad for rad. Dessutom sd minskar risken att gora fel. Det 4r mycket latt att sla in fel
artikelnummer. Darfor har vi ocksd minskat antalet felaktigt levererade artiklar. Det ar mycket latt att
sla ett fel artikelnummer samtidigt som telefonen ringer och nagon stér i dérren och pratar. Nar man
bygger upp kitet och dé &r du ju valdigt stressad for allt skall bli ratt men detta gor ju man bara en
gang och sedan justerar man kitet vid ev. forandringar. Nar vi gor kiten s gor vi forst ett motorpaketet
i ett excel ark och sen pratar vi med kunden om det &r ett kundbyggt kit och visar honom att sa har ser
det ut till den har baten och dé séger han att ja va bra det tar jag och da bygger jag upp kitet och da blir
det ju inte fel vid orderlaggning och leverans. Nar det galler kit till aterforsaljare /standardkit s&
bestammer marknadscheferna ihop med prisansvariga vad som skall ingd i kiten.. Det besparar
fruktansvért med jobb att kunna arbete med kit men det lite jobb nér du bygger upp dem.

Nér du bygger upp dessa kit ar alla de artiklar som finns med da prissatta fran er prissattningsavdelning da
eller?

Nej det &r s& har att varje ingdende artikel har ett pris fran en prislista som en prisansvarig pa Volvo
Penta ansvarar for Nar du anvander dig utav kit och du anvander dig av ett avtalspris sa ligger det ju
egentligen ett pris per rad men det syns inte pa ordern, man prissatter bara 6versta orderraden till
kunden, fast det &r ju bara en enda rad.. Kundkit till batbyggare dar lagger man in ett fart pris for alla
artiklar som kunden onskar till den batmodellen . Men visst finns det ett pris for varje orderrad Nar
det galler standardkit till AF s& far kunden ex antal saker for xx pris och énskar han ytterligare
tillaggsutrustning sa ar det pris per rad . Och priset ar fran en inneliggande prislista som &r riktad mot
vara aterforsaljares nettopris. P& sa satt haller vi ned antalet prislistor i systemet.

Jag horde nagon stans att det var 10, 11.000 artiklar i systemet men bara 3.000 var prissatta?

Ja, precis och det ar dem vi anvander oss av, det ar ju mycket samma hela artiklar som gar till olika
motortyper. Det ar ju samma artiklar for manga olika segments motorer ocksa..

Men vad hander egentligen da med de varor som inte ar prissatta?
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Skulle vi da silja en sadan artikel, det hander inte sé ofta pa Marin Fritids avdelning, det & mest pa
den Kommersiella avdelningen och de jobbar inte med kit och d& kommer det en prisséttning per rad
eller man tar reda pé priset. De far helt enkelt ta reda pé priset och ibland &r det lite cirkus men nu har
vi fatt ett nytt inkopssystem for externa artiklar sa detta loser sig valdigt bra. Men om det skulle vara
nagot som inte ar prissatt i det ordinarie artikelreg sa finns det medarbetare som kan ta reda pa detta
genom de prisansvariga pa Volvo Penta De kan ta fram det till dig snabbast genom var
inkopsavdelning for de har klart for sig vad artikel kostade men den kanske inte ar upplagd i vart
artikelregister. Detta géller artiklar som sallan forekommer, kanske bara en gang.

Ser du nagra problem med JD Edwards?

Inte med JD Edwards, eller du tanker pé det har med kiten just nu eller?

Ja framst det har med kit anpassningen?

Nej det vi har haft med standardkiten mot aterforsaljare, dar har vi haft valdigt mycket fel med
prissattningen faktiskt, att forst sa prissatter man ju kitet och sen prissatte man ju en rad for rad och
innan vi upptackte detta datafel sa blev ju fakturorna dubbelt sa dyra. Plus att vi blottlade oss med
exakt vad varje rad kostade men det har man ordnat till nu. Men jag far sdga det att det har med
kundkit till batbyggare det har vart mycket lyckat och mycket lattare. Att gora standardkiten det har
varit lite mer runt omkring det sa jag kanner att dem har jag inte anvant mig lika mycket av for det har
varit sa otroligt jobbigt att ratta allt som blivit fel sa man blivit lite allergisk mot det maste jag sdga
men jag har borjat kora dem igen men att det &r ju nagot vi ska gora, men vi ligger ju ocksa dar och
vantar pa nya paket for EVC C Men vi skall anvanda oss av standard kit mot vara aterforséljare med
tanke pa SOX hir i huset? Det &r en sikerhetsanpassning som vi gar igenom som Volvo maste vara
medi borsnoterat bolag pa den Amerikanska marknaden s& maste man genomga SOX. . SOX &r ett
sakerhetssystem dar man inte kan andra, eller du kan inte géra vad som helst, och du far behérighet
for det du ska gora, du kan inte géra nagonting utanfor det som ar ditt arbete eller har befogenhet till
att gora. Du ska inte kunna manipulera ett pris, du ska inte kunna dndra en kost, vad det &n kostar. Och
om du gor sa blir du loggad och det &r valdigt bra for da kréver det att nar du slar in kundens
kundnummer, s kommer deras pris upp, da ar rabatten lagd bakom i strukturen och vill jag g in och
andra det s3 maste jag ha en signatur fran narmaste chef. Har jag inte det sa ar det inte bra, da kommer
jag bli loggad. Och detta arbete haller hela Volvo koncernen pa med. S vi jobbar jattemycket med
SOX hantering och detta medfor att vi har fatt mojlighet att utveckla annu mer detta med fasta
prislistor i systemet som ar styrt mot kundnummer/kundrabatter och det tycker jag ar jattebra for just
det har med prislistor, det ar latt att titta fel, det &r latt att gora nagot fel, s& det kanns valdigt skont sa
just darfor kommer vi anvanda oss av standardkiten med fardiga pris mot aterforséljare och i med
deras bendmning i kategori s raknar JDE sjalv ut vad den enskilda AF skall betala for den inlagda
motorordern...

Hur fungerar samarbetet mellan dig och de pd PMI?

Jag samarbetar ju med en person dagligen som tar hand om véra order pé logisticavdelningen.. Hon tar
emot ordern, ser till att den kommer upp i status och att jag har prognoser.( Jag lagger dven prognoser,
sager till hur mycket motorer jag vill ha varje manad. Har jag inte prognoser kan det bli en diskussion
varfor jag inte lagt prognoser och att det finns inte tillrackligt manga motorer till mig men jag forsoker
hélla mig inom ramen och fjaska till mig motorer om det skulle vara sa att det fattas.) Det ar ett gott
samarbete med logistic/PMI. Carita pé logistic ser till att ordern gar vidare in till Vara motorlager och
jag far en leveransvecka pa ordern. Pa logistic har personalen ett eller flera lander att supporta. Carita
supporterar &ven Finland och hon har segmenten industri, marin fritid samt kommersiellt att ta hand
om.

Ar det sé att det kan bli komplikationer er emellan?

Nej det som jag kénner &r ju att vi &r ju valdigt snabba med att I4gga order och vill ju ha valdigt
snabba svar och de verkar ha valdigt mycket att géra pa logistik sa att det tar tid ibland innan vi far
vdra svar och det kanner jag kan vara véldigt frustrerande for att ibland kan vi ju ha en kund som vill
ha valdigt snabbt svar och nar man inte kan lamna ett snabbt svar sa blir det lite jobbigt. Men jag vet
att de gor allt vad de kan dar uppe. Sa det ar inte det att de gor ndgot annat men de har mycket att gora
precis som vi har mycket att géra. Vi &r nog mer hetsiga har nere for vi jobbar ju mot en slutkund, det
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bli ju helt annorlunda och vi har en budget som vi ska halla varje vecka om vad vi ska sélja och vad
som ska ut och vi &r noga med att faktureringarna ska ut.. Men annars tycker jag att kommunikationen
bade datamdssigt och personligen fungerar bra. Nej men vi har ett véldigt gott samarbete, vi har méten
tillsammans dar vi traffas en gang i manaden och har telefonkonferens med hela Europa och da ar
alltid logistik med och staller upp med sin personal och det ar valdigt bra méte dar man gar igenom
allting och det kdnns som man maste ha ett tatt samarbete.

Jag tédnkte komma in lite pa det har med faktureringen ocksa...

Det finns tva sétt att gora det pa. Antingen manuellt eller trycka pa automatisk invoicing och det anger
jag per kund om jag vill att allting ska ga eller per order. Jag kan stoppa den eller jag kan trycka pa
den.

Hur gor du mest?

Ja, hittills har jag gjort det manuellt men nu har jag ju tryckt p& min automatiska invoicing eftersom
den har kommit sen en och en halv, tvd manader sedan och det innebér ju att jag slipper gora ett
godkannande av en order for att fa den fakturerad. Nar de har packrapporterat ned fran PMI hit till
Edwards sa ligger den i status 565, 570 da var jag tvungen att godkanna varenda rad genom att blippa
i kanten for att tala om for skrivaren att den har ordern vill jag ha ut. Men gar det pa automatisk sa gar
rapporteringen klockan tva varje dag fran PMI ned till Edwards och sen pa natten sa tar den hand om
den automatiska faktureringen, och da tar den hand om allt det dér sjalv sa da ligger den dar pa
morgonen.

Var det mycket tid som du lade ner tidigare pa faktureringen?

Ja det ar det for tank dig att det ar en trettio, trettiofem rader pa varje order och sa ar det
dubbelleveranser ibland och sa kanske jag fakturerar en fyrtio fakturor i veckan sa det blir ju mycket
pengar i veckan. Sé det ar ocksa en skon grej som vi har fatt. Sa vi har fatt mycket forbattringar de
senaste tva dren maste jag saga. Otroligt mycket stod i verktyg/forbattrade datasystem att jobba med
som vi inte hade forut.

Vad jobbar du mest med idag?

Ja det jag jobbar mest med idag ar val, ja det &r ju mycket strul med artiklar som &r ersatta och mycket
strul med orders som inte gér igenom pga av detta som jag sénder upp till PMI som bara pang aker
tillbaka pga av artikelbyte. Systemet talar om att den har far du inte igenom for den har artikeln ar inte
tillganglig, den kommer inte forran vecka nitton, den har utgar nar du vill ha den, och, ingen
information och sa far man sétta sig och andra pa det, forsoka sanda tillbaka den och pang sager det sa
ar den tillbaka igen for da ar det nasta artikel igen som har utgatt. Det tror jag ju ar vart storsta
problem men det vet jag ju att vi jobbar med har nu att det ska vara en automatisk ersattning, det har
vi ju inte haft forut, som ska lappa in som aven ska ligga i vara system. Detta med ersattningsartiklar
jobbar jag mycket med. Jag pratar mycket med kunder i telefon, och jobbar fortfarande mycket med
forbattrings projekt géallande system och leveranser, runt omkring och i olika system och eftersom jag
sitter i Sverige och Volvo Penta 4r svenskt s& blir det ju att vi gér mycket utveckling har. Aven om
jag tillndr Volvo Penta i Sverige sa blir det ju mycket att jag hjalper till med viss utveckling av
system, arbetssatt som skall anvandas 6ver hela Europa.. Sen jobbar jag mycket gentemot batbyggarna
och tar in prognoser och pratar med dem och fragar om det stimmer det de ska ha, ar det nagot nytt pa
gang, andrar du ndgon modell, tanker du ta ut ndgon annan batmotor modell till nagon bat, &r det
nagot du inte &r n6jd med, kanske att de inte fatt gensvar fran Parts och dé skickar de det till mig for
alla batbyggare tycker att Marin Fritid &r den kélla som de vi vill ha kontakt med. Sa funkar inget sa
kommer allt in hér, sa ar det hela tiden.

Idag har jag installationsgrejer som ar fel pa ett stalle och da far jag ta det eftersom personalen &r ute
pé besok. Senare idag har vi kundbesok som vi ska ut pa i eftermiddag sé att man gor allt méjligt
faktiskt men det Iater ju sa trakigt, orderadministrator, visst gor det? Det later ju verkligen s&dar men
vi far mojlighet att gora valdigt mycket olika. Ibland lite val mycket kanske men det ar ju ocksa
positivt for du kan paverkar ditt eget arbete. Vi far ju aven paverka mycket betraffande arbetssétt,
utveckling av vdra roller och nu senaste tiden med de har motorkiten.,
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Prognoser

Det &r s har att jag lagger prognoser som ar tolv manader rullande hela tiden. Jag har order inne och
jag har orders pa gang och jag tar hansyn till batbyggarnas tillverkningsplaner. Jag kollar pa detta nar
jag lagger prognoserna kan man sdga sen har vi sa att om kunderna kommer in med sina orders ett
visst antal manader innan sa far man en planeringsrabatt. Detta ar mycket viktigt att kunderna gor en
god planering till oss for det ger dem storre mojlighet att fa sina motorer i ratt 6nskad tid. Vi vill ju
gdrna ha en langsiktig order, sex manader for det racker for logistik och for produktplanering sa kan vi
fa in de stora flédena sex manader innan sa haller jag mig flytande gentemot aterforsaljare for
aterforsaljarhaverier kan vi aldrig gora nagra prognoser for. Dar far jag kolla pa vad vi salde forra aret
till AF och gora prognoserna utifrén det. Har vi kampanjer riktade till slutkund s& far jag tanka efter
att har behdver vi mer motorer de har manaderna t.ex. Detta diskuterar vi aven pa vara Europaméten
och ser till vad som inte fungerar och nar vi skall ha kampanjer.. Vad det galler lager och sé har vi inte
detta nasta over huvud taget forutom ett litet buffertlager for haverier men vi har sadant stort tryck pa
vara motorer sa vi hinner aldrig bygga upp néagra stora lager. Hela strategin &r ju lite att inte ha nagra
lager for det kostar ju alldeles for mycket pengar och var planering skall vara s& god fran
marknadssidan. Darfor ar ju vara prognoser ar sa viktiga sa att vi inte bestaller hundra motorer nér vi
inte kommer att sélja endast ett fatal. Sa vi har en prognos och sen har produktplanerarna pa logistic
en stor sammanstalld prognos fran alla marknader och denna prognos lamnas till fabrikerna och da har
vi riskbeddmt detta om vad vi tror och vad som kan héanda.

Har ni nagon policy vad det géller forseningar och sant da?

Ja da ringer vi och det ar val kanske logistiks svagaste sida att de inte talar om nar det blir forseningar
utan jag ser det att mina order inte har géatt ivag dagen efter beraknad lev.datum. Jag kollar alltid mina
order per vecka varje dag, foljer jag alla order under veckan som skall levereras, for da har man ju
valdigt bra koll p& vad som hénder och da ser ju jag om en order inte har gatt ivag. Det finns nagot
som heter trolig ny leveranstid men det ar produktion lite daliga pa att fylla i s& man ser bara att det ar
en forsening men man vet inte hur lang den ar. Da far jag ringa och kolla upp det och dar &r vi nog lite
daliga men det jobbar vi med men jag dnskar nog att vi hade varit lite battre dar.
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7.4 Bilaga 4

Intervju 5, Price management.

Skulle du vilja berétta lite om er avdelning?

Man kan séga att vi ar en liten avdelning pé& price management pa Pentas motorsida, det finns ju &ven
en liknande avdelning pa Parts och de &r betydligt storre. Ansvarsfordelningen &r sd att vi har en
person som jobbar med Fritid och Kommersiellt, de segmenten och &r prissattningsarbetet lite mer
strukturerat &n vad det ar pa industri sidan sa att jag har val egentligen ansvar for att riva fram
motsvarande funktionalitet p& industri sidan da och det &r ganska nyligen som jag blev fast anstalld
egentligen, det var den forste april. Sa det 4r egentligen den ordinarie besattningen pa pris men sen har
ju jag varit extra insatt for just det specifika projektet, automatic pricing i Edwards.

Vad hade du for roll dar?

| det projektet sa skulle ju jag ansvara egentligen for att priserna kom in i systemet.

Lade du in alla priser pa alla artiklar da eller?

Ja precis, eller egentligen sé sag jag till att vi fick in alltihopa, med att se till att alla rabattsatser etc.
skulle finnas, alltsd att alla etapper av systemet skulle finnas var tanken egentligen men vi kom aldrig
sa langt och har inte kommit sé langt heller.

Ar tanken att alla artiklar ska bli prissatta d&?

Ja sa gott som om vi tittar pa motor sidan da. | alla fall for Fritid, det ar framst for Fritid vi tittar nu for
det finns ett annat system som ocksa, det ar egentligen en orderkonfigurator men de stravar efter att fa
in priser i det systemet ocksa och det framst inriktat mot den kommersiella biten men daremot Fritid
da sa ar tanken att dar ska vi ha de priserna som vi har. For pa Fritids sida sa jobbar vi valdigt mycket
med paket, ska vi sdga standardpaket da och singel motor och engines och det ar ju egentligen
framtagit da for att det speglade huvudflodet da mot byggarna en gang i tiden och da anvander vi det
for att positionera gentemot konkurrenter etc. sd att det ar den enheten vi anvander for pris
positioneringen sen bryter vi egentligen ned paketet till artikelnummer fér att matcha paketpriset och
det &r egentligen det da som ligger till grund for priserna.

Hur gér prissattningen till?

Om vi tittar da pé Fritid s& finns det en ganska strukturerad process nar det kommer nya motorer till
exempel. Vi jobbar ju ganska tidigt med att kolla, vi har ju lyft jag vet inte hur mycket du kénner till
men vi jobbar ju ganska mycket med kurvor pa Marin Fritid for dar ar det ju egentligen sa att vi jobbar
sd har...

Ritar pa ett papper...

Vi har en sadan har kurva per kit men indirekt sa blir det ju per artikel da. Det jag forsoker komma
fram till har da &r att om man képer 200 sddana hér, ganska stor omséttning vilket leder till att om han
skulle kopa en annan produkt sa skulle ju han fa ratt bra rabatt pa den da sd man kan ju saga att vi har
en omsattningsbaserad rabatt da ocksa.

Okej, det speglar ju lite d& gentemot kund men hur sétter ni priser fran produktion?

S& har &r det ju egentligen da, det ar ju det riktvédrdet vi anvander oss vid positioneringen da, vi har ju
egentligen tva varden ndr vi positionerar priset. Det har ar basta byggarpriset och det hér ar bésta
dealerpriset da till vara storsta dealers. Vi jobbar mycket gemensamt inom Europa, vi kollar p véra
konkurrenter och vi har dven jobbat fram en pris per hastkraftstrukur ocksa dar vi jobbar mycket med
att fa in de nya produkterna i den strukturen som vi har. Vi har ju en positionering som vi vill ha och
sa kanske vi prissatter lite utefter det med. Det ar ju alltid svart att fa rattvisande konkurrentpriser pa
byggandet d& for det ar ju s& valdigt mycket annat. Daremot pd Marin Center niva sd gor vi en stor
undersokning varje ar dar vi tar valdigt manga konkurrerande paket p& varje marknad och
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sammanstaller och ser hur vi ska gora, ska vi justera ndgot uppét eller nedat eller hur det ser ut sa att
det blir egentligen de har tva punkterna vi jobbar med nér vi positionerar da. Sen har vi ju da ocksa att
vi har plus minus tre procent kring den hér huvudkurvan och dar vill vi ju att alla ska ligga.

Sa ni har inga kostnadsbaserade prissattningar?

Vi forsoker att nar vi tittar pA motorpaketen nar vi gor paket sa forsoker vi egentligen blunda for
kostnaden, det ar klart att vi inte gor men vi forsoker ha det sa marknadsbaserat som mojligt. Darfor
har vi da de har paketen som vi positionerar och tittar pa vad hur ligger konkurrenterna, vilken
position vill vi ha gentemot vara konkurrenter och sen sétter vi det priset och sen sa bryter vi ned det i
artiklar for att f& da vad den specifika motorn och det ar egentligen dar da, hur ligger marginalen och
ligger den kappratt fel sa far vi justera den men vi vill helst inte jobba kost plus for att det speglar ju
inte, framforallt nu d& nar vi kommer med mer och mer mjukvarufunktioner och da har vi ju inte.
Vissa mjukvarufunktioner, kosten pa dem blir ju liksom inte, ja vad kostar ettor och nollor och det blir
ju svart att prissatta.

Vad har ni for da for prisstrategi gentemot konkurrenter?

Vi har ju ett antal konkurrenter som vi forsoker matcha mot egentligen det beror lite pa om vi tittar pa
instrument och sadar. Vi tittar ju lite pd vara leverantdrer och forsoker spegla deras priser med. De
flesta forsoker vi titta pA men vi forsoker oftast ligga lite dver eftersom vi ar ju lite battre da. Sen sa
forsoker vi ju vara i toppskiktet sa vi forsoker att inte falla igenom har med lagpris markena men det
ar klart om de forsoker kopa sig marknadsandelar sa far ju vi svara med kanske en kampanj eller sa.
Sa att vi valjer ju olika segment och fabrikat och forsoker folja de storsta, de som ligger i topp.

Hur prissatter ni dd nya varor som den nya motorn?

Ja om vi tittar pa den nya IPSn sa valde vi att titta pa performance istéllet for effekt pa sjalva motorn,
vad féar vi for prestanda med den har motorn. Och dd motsvara ju femhundran ungefar fem hundra
hastkrafter sa da vet vi ju det och prissatter darefter.

Din del i projektet var att ansvara for att fa in priserna i systemet da eller?

Ja det var ju tanken da, for varje marknad, jag menar de hér priserna &r ju inte inne i systemet da utan
det &r ju fran den hér nivan och uppat till retail egentligen. Dar styr ju varje marknad sjalv och de har
ju lite olika strukturer beroende pa hur de vill ligga och det har paverkar ju retailpriset. Det &r ju upp
till varje lokal for att se vad som hander och kédnna efter pa sin marknad. Tanken &r att priserna pa de
har paketen ska matcha vad de har tryckt i sina prislistor. S& att det som &r gjort &r ju Sverige
egentligen men sen ar det inte s& mycket mer. Vi kan komma till det sen men det som var har da var
att Nils satte sina prislistor. Nils ar forsaljningschef och sen sa brot vi ned det och gjorde prislistorna
eller tva prislistor per ar och de ligger ju da till grund for det som vi har lagt in. Sen forsoker vi
anpassa och justera den har prislistan d& pa paketniva sa att det matchar emellan. Sen ar det egentligen
bara att kora in priserna per artikel och de olika rabattstrukturerna som finns. Vi har ju tre olika dealer
strukturer har. De har nio, tio, elva. Sa de héar paketpriserna ska matcha det som star i prislistorna om
man bryter ned det pa artikelniva for att allting ska stimma. Det &r for SOCKS och sant och dels for
att Anette ska slippa lagga in priserna. Sa sa ser det ju egentligen ut och det funkar ju nu, hyfsat tror
jag. Jag har ju suttit pa tva jobb nu och det har ju varit lite knoligt dock, det kdnns ju som att jag
fortfarande har kvar ett visst ansvar for det har men jag haller dven pa att lagga upp en ny prisstruktur.
Sé jag har ju en del att gora da.

Du namnde lite att det bara var i Sverige som priserna var inférda?

Sé har ar det ju egentligen, att den har nivan ar ju gemensam for hela Europa och tanken ar ju da att vi
har ju en eurolista och att den ska hojas upp till ett retail som ar Europagemensamt da. Sen ska den
anpassas da for varje land s att vi far den har matchningen pa hur de har positionerat sina priser. D&
ar det egentligen bara de olika rabattstrukturerna som ska in, s& samma struktur som vi har for Sverige
ska finnas for varje marknad och anledningen till att det inte finns idag &r ju egentligen att vi inte fick
ett fungerande system forran den forsta april egentligen som jag ser det. Det var ju s att pa fakturorna
som kom ut pa den piloten som vi korde skarpt sé stod ju priser och rabatter med och det &r ju inte s&
bra att f& ut allt, sa att darfor ville inte jag kora vidare med det har forran systemet var ratt uppsatt och
det blev det inte forran den forsta april. Egentligen sa ar det inte det annu heller for statistiken som vi

48



plockar ut ur systemet ar inte ratt &nnu pa vissa delar. Sen har vi ju ocksa 06-19 som &r ett stort datum
da vi byter ut massor utav motor specarna och det kommer till massa nya delar s& den prislistan haller
vi pa och gora da ocksa, s att den prislistan ligger ju till grunden for det har arbetet sa det kommer bli
lite tungt for att fa ihop det har.

Har ni satt nagon plan for att fa ut det till Europa?

Om man gar in pa projektspecifika delar sa ar det val egentligen ingen som har tagit tag i det s som
jag kanner det. Jag har ju inte fatt nagot formellt projektledaransvar for att fa in priserna, se till att
systemet fungerar utan min roll var ju att fa in priserna och de kunde jag kért in hostas i princip men,
da hade allting blivit totalt koko eftersom systemet inte var korrekt uppsatt. Det later lite som jag
skyller fran mig s ar det ju inte. Men s& som det &r just nu sé& ar det att vi kommer med ett lika stort
utbyte for kategori tre och till det s vill jag ha in allting under forutsattning att det har arbetet ryms
inom vad jag ska ha. Sen har vi ju ocksa lite olika syn pa var projektet ligger just nu da om det ligger i
linjen eller om det &r en projektform. Vi ser vél att det &r en projektform medan kanske Per och dem
ser att det ligger i linjen och jag ser att inte att det finns nagon riktig mottagare for det projektet da s&
att det ligger ocksa pad mig da att rakna ut vad det har kraver av mig i resursinsats for det fortlépande
arbetet. Det vet vi inte idag och jag kan séga att det hér var extremt resurskrdvande, det var ju ett
heltidsjobb bara for sig. Under den har piloten da sa sag vi ju alla fel och kunde kora in Sverige och
ratta till det da men nackdelen med att kora in det i ett skarp lage var ju att vi var tvungna att ratta till
det da, det var ju inget vi kunde vanta med och hade vi da kort in det i hela Europa hade det blivit
jobbigt for da hade vi haft priserna ute pa alla dealers i hela Europa. Tanken &r ju att det ska in snarast
men som jag kanner det s& ar ju det har med den automatiska prisséttningen en valdigt liten del i det
stora hela utan det ar ju framforallt den automatiska faktureringen som é&r tid sparande och sen har vi
ju dven de har kundkiten mot de stora byggarna som dr mycket tid sparande. Sa det har ar ju mer ett
verktyg for prisharmonisering sa att jag har inte ként att det har varit ngon jatte stor prioritet ifran
nagon heller och da ar det ju s att om man hdgt belastad att man skjuter upp det lite.

Hur ser prisskillnaderna ut fran Sverige och évriga Europa?

Det dr egentligen priserna fran Marin Center niva da och det &r de storsta dealersen och det ar de som
ar styrande. Det &r ocksd plus minus tre procent om jag inte minns fel. Dar ligger vi ganska bra men
det &r sedan upp till varje land att styra upp fran den men det pagar ju ocksa ett arbete att fa ned véra
retail nivaer for de har stuckit valdigt mycket nar vi kommer upp i hastkrafter da. Det 4r ocksa nagot
som vi kommer ta upp i host och i samband med det s& hade det ju varit jatte bra att ta allting pa ett
bord och det har egentligen varit den linjen som vi har sagt fran bérjan att ta det till hosten sa att det ar
klart att kora i augusti. Det ar en valdigt liten del i det stora det har med priserna men samtidigt ar det
det som tar valdigt mycket energi. Samtidigt ar det ju valdigt viktigt att det blir ratt for det markte vi
ju av Anette nu da nar vi fick procentsatser eller rabattsatser pa fakturorna, da ringde de ju till Anette
direkt och fragade varfor jag har den och den rabattsatsen pa vissa varor och inte pa andra motorer och
sd vidare. Istallet for att spara tid sd skapade vi ju mer improduktiv tid till att svara pa fragor och sant.
Saker som om det inte hade statt dar s& hade det ju inte varit nagra problem. Men malet &r att vi ska
kora men vi vet ju inte riktigt vem som ska kora da, som vi anser ar upp till projektet som projektet
anser &r en linje.

Vad anser ni om paket baserade priser?

jag tror valdigt mycket pé kitanpassning for det ar valdigt mycket det som speglar nar vi plockar en
prislista sa &r det valdigt mycket det som speglas hos véara konkurrenter. Sa att det ar en bra enhet att
prissétta i ocksd och du far en bra grundkonfiguration och det blir mer hanterbart an pa artikelniva.
Sen ar det ju ocksa en resursfraga, jag menar vi ar ju tva stycken som har ett globalt prisansvar och det
innebdr ju att vi kan ju inte ga ned pa artikelniva for det ar ju anda en tio tusen artiklar vi pratar om.
Med tanke pd att vi &nda omsétter tio miljarder sa &r det ju kanske inte s& mycket med tva personer
som jobbar med det hdr. Paketen och forhdllandena kinns valdigt bra, de kénns forankrade i
organisationen. Sen &r det ju mojligt att man bygger ut paketen och tittar pd andra
paketkonfigurationer ocksa och inte bara standardpaketen som kanske flybridgepaket osv. Det héar
grundkonceptet kommer vi nog aldrig att slappa riktigt. Det ar ju ocksa en problematik som vi har
med de hér standardpaketen, de reflekterar ju huvudflddet till de stora byggarna. Nu nér vi lyfte upp
det sa lyfte vi upp det en niva till dealers och da &r det ju inte sakert att standardpaketen fortfarande

49



representerar huvudflodet. S& det ar ju ocksd nagot som far utveckla fram vad vi ska ha for
standardpaket men samtidigt far vi ju inte tappa paketen héar, vi kan ju gora 2000 paket men da tappar
vi ju grundtanken med hela prispositioneringen och det vill vi inte gora.

Hur funkar det om nagon bestéller en artikel som inte &r prissatt?

Ja alltsa alla artiklar i systemet &r ju prissatta eftersom nér vi prissétter paketen sa bryter vi ned det sa
att vi har artiklarna i prislistan. Daremot sa kan det ju vara sa att nar det kommer nya artiklar som
ersatter en gammal sa kan det vara sa att vi inte hanger med idag. Nér det géller raka ersattningar sa ar
det ju inga problem om en artikel erséatter en annan for vi har ju principen att samma funktion ska ha
samma pris. D& far det bli att Anette far ringa till prisansvarig och siga till att det saknas pris i
prislistan. D& vet hon vad det ska vara for pris och d& kan hon ga in och lagga in det manuellt eller
snarare den som ar ansvarig for att fa in priserna i systemet. Annars sa ar det ju sa att vi forsoker lagga
in priserna i systemet och missar vi nagot eller s, sa far ju orderadministratérerna ta kontakt med oss.
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7.5 Bilaga 5

Intervju 6, Systemutvecklare
SCO uppkom februari 2005.

Fran borjan var det jag, Per, Klas-Olof och en kille som heter Stellan. Han hade varit med och infort det
motsvarande systemet pa Parts sidan sa han var med i borjan for att satta igang oss.

Jag blev senare utbildningsansvarig ocksa.

| dagsldget anvédnder alla kundanpassade kit och automatisk fakturering men bara Sverige anvander
standard kiten.

Tidsmassigt var det lite svart att halla tidsramen men det har levererats till alla.
Har jobbat mycket med JD Edwards tidigare och tycker sig ha god vetskap om systemet.

Prissattningen och forhallandet mellan PMI och JD Edwards.

Foljden blev ett dokument som kallas System Change Request.

Fakturan blev lite problematisk p.g.a. standardkiten.

Det var kort tidsplan, 1 nov till 1 jan men alla hade de kundanpassade kiten den 1 jan.

Som jag ser det sa var det ju egentligen Per Rise som var bestéllare av systemet men det var en 6nskan fran
Engines.

Klas-Olof och Magnus var externa konsulter som hjalpte till med SCO.

Under testerna kollade man interfacet mellan PMI och JD Edwards och det var bra tester i Sverige men
kanske lite samre ute i Europa. Vad som hade varit énskvart &r att vi skulle ha haft task forces istallet. D
sitter man ned men en representant fran alla delar av systemet.

Jag tycker JD Edwards &r bra och ser stora mojligheter med det systemet. Problemen nu &r vél att vi har alla
interface men om man blir av med PMI s& kommer det nog underlatta men det kommer ta tid.

Med inférandet av automatisk prissattning och fakturering har administrationen minskat, den automatiska
prissattningen har funkat vad géller kundkit och kommer férhoppningsvis fungera med standardkiten om ett
tag. Sparbarheten har okat men vi har egentligen inte infort ndgon av sparbarhetsmajligheterna i systemet.

Rollférdelningen har varit lite otydlig i projektet med vem som ska géra vad. Har lett till lite
komplikationer under projektets gang.
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7.6 Bilaga 6

Assignment No.

SCR-S

vsTEM CHANGE RequEsT | SCR
Pricing/lnvoicing Vers 2.0

i

SCR Automatic pricing and invoicing v.2.0doc.doc

l Linked to issue No.

assignment

Cost centre responsible (dept., name, phone, loc.)

Page 10f 3
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Assignment calculation, start and completion dates

Pre-study (md) Planning (md) Realisation (md) Training (md) Total time (md) HW costs Total cost (kkr)
Functional spec: Not 33
Technical spec: 3 incl.
Development: 12
Test: 12
Documentation: 6
Other tasks:
Estimated start date Estimated completion date Date Sign. SYSteam / VIT responsible ieam leader
1 month after 3 months after start
written date.
assignment
Assignment ordered Not ordered Lale Signature CIO

Reasons for refusal

Acceptance test specfications

SCR Automatic pricing and invoicing v.2.0doc.do¢

Page20f 3
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7.7 Bilaga 7

©illas e (i
2

VOLVO PENTA

[X] Development O

Maintenance D

Assignment No.

er Process(es) concerned
gglgnmem Order entry and send order to PMI

Assignment calculation, start and completion dates
Pre-study (md) Planning (md) Realisation {md) Training (md) Total time (md) HW cosis Total cost (kkr)
0,5 5
Estimated start date Estimated completion date ' Date Sign. SYSteam / VIT responsible team leader
2005-08-17 2005-09-30
Assignment ordered Not ordered e Signature GIO
[ O 05-06-27
Reasons for refusal
Acceptance test specifications
Assignment confirmed Planned completion date Customer department Assignment group Assignment code VIT
by SYSteam / Volvo IT
SYSteam / VIT person in charge (dept., name, phone, location, sign.) SYSteam / VIT team leader (dept., name, phone, location, sign.)

Delivered for testing
Date

Assignment/product fully delivered and approved for pr

Date Customer (dept., name, phone, sign.)

SYSteam / VIT (dept.. name, phone, sign.)

Sign. IT representative or CIO

SCR Engine invoice layout no unit price.doc
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Bilaga 4

Air den automatiska prissédttningen och den automatiska faktureringen en
understédd férandring av ledningen? Om ja, pa vilket satt?
Ja det &ir en understddd férdndring da det 8kar effektiviteten i

saljledet och ger en enkelhet i hur vi kan komunicera med kunderna

Upplever ledningen att organisationen &r motvillig/medvillig till
foérandring?

Ledningen upplever att organisationen &r klart positiv. Det &r i
princip dom som drivit fragan.

Hur uppfattar ni er IT satsning i j&mfdrelse med era konkurrenter?
Balanserad pa ungefdar likvardig niva som vara konkurrenter.

Tror ni p& IT och hur uppfattar ni IT utvecklingen i foretaget?

Ja vi tro pa IT som ett klart strategiskt instument fér att &ka var
konkurrenskraft och relation med kunderna.

Samt att driva férenklingar i de interna processerna
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7.8 Bilaga 8

Mailfragor, ledningen

Ar den automatiska prissattningen och den automatiska faktureringen en understédd forandring av
ledningen? Om ja, pa vilket satt?

Ja det ar en understodd forandring da det okar effektiviteten i séljledet och ger en enkelhet i hur vi kan
kommunicera med kunderna.

Upplever ledningen att organisationen &r motvillig/medvillig till férandring?
Ledningen upplever att organisationen ar klart positiv. Det &r i princip dom som drivit fragan.

Hur uppfattar ni er IT-satsning jamfort med era konkurrenter?
Balanserad pé ungefar likvardig niva som vara konkurrenter.

Tror ni pa IT och hur uppfattar ni IT-utvecklingen i foretaget?
Ja vi tror pa IT som ett klart strategiskt instrument for att 6ka var konkurrenskraft och relation med
kunderna samt att driva forenklingar i de interna processerna.
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