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SAS och 12 andra flygbolag startade under 2001 en marknadsplats
som skulle vénda sig till flygbranschen. SAS ser dock ett behov att
dven gorainkop av indirekt material via ndgon form av e-procurement-
|6sning, till exempel via en marknadsplats, for att pa sa sétt ytterligare
effektivisera sin inkdpsprocess. Inkdp av dessa produkter l&mpar sig
inte for en global marknadsplats, utan skots mer effektivt med hjélp av
de marknadsplatser som redan finns pa den skandinaviska marknaden.

Rapportens huvudsyfte &r att ta fram lampliga alternativ pa marknads-
platser for inkop av indirekt material & SAS.

Det forsta delsyftet & att pavisa vilka e-procurementlsningar som &r
bast |1dmpade for inkop av olika typer av produkter och tjénster. Detta
for att skapa en storre forstael se for vilken affarsmodell ett foretag bor
vélja vid en satsning pa e-procurement genom att se till respektive
produktkategoris drivkrafter.

Det andra delsyftet & att ta fram lampliga kriterier for utvardering av
en marknadsplats. Utifran dessa kriterier ska vi sedan utvardera
undersokta marknadsplatsaktorer for att identifiera for SAS lampliga
kandidater.

Arbetet har inletts med skapandet av en referensram om dels e
procurement, dels kriterier for bedémning av strategiska leverantérer.
Denna har vi sedan anvant vid var utvardering av skandinaviska
marknadsplatser, for att sutligen kunna lamna vara rekommendationer
till SAS om vilken marknadsplats de bor andluta sig till.



Slutsatser:

Nyckelord:

SAS har redan gjort en investering i en privat buy-sidelésning och
darfor bor hansyn i beddomningen ocksa tas till om en marknadsplats
genererar nagot mervarde. En marknadsplats som ett komplement till
den egna buy-sidelésningen ser vi dock som ett rimligt alternativ,
framst vid inkOp fran mindre leverantorer. | rapporten framkommer
fem lampliga alternativ pa marknadsplatser for SAS.

For strategiska produkter finns det i dagsldget ingen form av e
procurement som avsevart forenklar inkopsarbetet. Inkdp av flask-
halsprodukter kan effektiviseras med hjdlp av en vertikal marknads-
plats, medan inkop av havstangsprodukter forbattras med handel viaen
reversed auction eler en exchange. FOr rutinprodukter ser vi storst
potential i anvandandet av en horisontell marknadsplats eller en privat
buy-sidel 6sning.

De beddmningskriterier som anvands i undersbkningen & affars-
modell, elektronisk betalning, ledning, finansiell styrka, leverantors-
bas, teknik och prisséttning. Det viktigaste kriteriet anser vi emellertid
vara aktorens finansiella stéllning, eftersom |aga priser och avancerade
funktioner inte fyller ndgon funktion om inte marknadsplatsen
Overlever.

eProcurement, indirekt material, inkdp, marknadsplats, SAS



Forord

Denna rapport har tillkommit som ett resultat av ett examensarbete inom Civil-
ekonomutbildningen Technology Management samt Civilingenj6rsutbildningen
Maskinteknik. Rapporten & skriven vid Foretagsekonomiska institutionen, Ekonomi-
hogskolan vid Lunds Universitet och avdelningen for Teknisk Logistik vid Lunds
Tekniska Hogskola.

Inledningsvis vill vi tacka personalen pa SAS som varit mycket hjdpsamma. Ett
sarskilt tack vill vi rikta till var handledare pa SAS, Ingvar Soderlund som gett oss
manga goda idéer och besvarat de fragor vi haft.

Under studiens gang har vi intervjuat ett stort antal personer som bade direkt och
indirekt bidragit till arbetets slutresultat. De olika representanterna for e-marknads-
platserna har varit mycket tillmotesgdende och tagit sig tid att svara pa ala vara
frégor, utan deras hjap hade arbetet inte varit mojligt att genomfora.

Vidare vill vi rikta ett varmt tack till vara handledare Christer Kedstrom och Danid
Knudsen vid Lunds Universitetet for deras stod och framforande av konstruktiv kritik
under arbetets gang.

Lund, mag 2001

Mats Andersson Karin Froderberg M agnus Johansson
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eProcurement pd SAS — en studie av skandinaviska marknadsplatser

1 Inledning

| detta kapitel kommer vi inledningsvis ge en bakgrund till var rapport, vilken féljs av
en diskusson om de problem som rapporten grundas pa. Detta leder fram till
rapportens syfte som efterfoljs av en disposition sant tillhérande l&sanvisningar.

1.1 Bakgrund

Allt fler foéretag inser behovet av att ytterligare stromlinjeforma sina processer for att
Overleva dagens ¢kande konkurrens. Traditionellt sett har inkopsfunktionen i ett
foretag endast svarat for en liten del av verksamheten. Dagens okade fokusering pa
karnkompetenser och outsourcing har dock andrat forhdlandet till att inkOps-
funktionen idag ofta svarar for dver héften av den totala omséttningen i ett foretag,
vilket medfort ett stort behov av att effektivisera inkdpsprocesserna. Tack vare nya
m6jligheter i form av Internet ser manga e-handel mellan foretag som en mojlighet att
na okade skalfordelar och kortade ledtider samtidigt som foretagen ibland far tillgang
till ett dkat utbud av varor och tjanster.!

Stora foretag som exempelvis ABB och BMW samt aven konkurrenter till SAS utfor
manga av sinainkop via nagon form av e-handelsldsning. En typ av 16sning & handel
via elektronisk marknadsplats, fortséttningsvis benamnd marknadsplats, det vill sdga
en plats pa Internet dér séljare och kdpare méts”. Genom denna nya form av handel
har flera foretag uppnétt besparingar bdde vad galler séva priset pa varan och séva
kopforfarandet®.

SAS och 12 andra flygbolag borjade under & 2000 diskutera méjligheterna att till-
sammans starta en marknadsplats, som skulle vanda sig till flygbranschen.
Marknadsplatsen, Aeroxchange, sattes i drift den 1 februari 2001.* SAS ser dock ett
behov att dven gora inkop av andra produkter via ndgon form av e-procurement-
l6sning, till exempel via en marknadsplats, for att pa sa st ytterligare effektivisera
sin inkdpsprocess. Dessa inkdp kommer att réra sig om indirekt material som
exempelvis kontorsmaterial och presentartiklar. Inkdp av dessa produkter |&mpar sig
inte for en globa marknadsplats, utan skots mer effektivt med hjép av de marknads-
platser som redan finns pa den skandinaviska marknaden, det vill siga Sverige, Norge
och Danmark.”

1 van Weele, A, 2000, Purchasing and Supply Chain Management, London Business Press, s
17-18.

2 Porter, A.M., A purchasing manager’ s guide to the e-procurement galaxy, Purchasing.com,
September 2000, s. 82.

3 Turban et al, 2000, Electronic commerce a managerial perspective ,Prentice Hall
International, Inc., s 234.

* www.aeroxchange.com, 2001-03-06

® Soderlund, 1., Vice President IS/IT Infrastructure & Sourcing SAS, 2000-11-16
(besoksintervju)
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For att forklara vad vi avser med var terminologi, kommer vi redan hér definiera
nagra centrala begrepp inom inkdpsteorin. Eftersom engelska begrepp ofta anvands i
samband med elektronisk handel avser vi aven presentera en de definitioner av
engelsk terminologi.

Inkop kan definieras som alla de aktiviteter som ingar i arbetet med att skaffa fram
produkter och tjanster till den képande organisationen. | dessa aktiviteter ingdr att
identifiera behov, vélja leveranttr, forhandla priser, specificera betalningsrutiner,
skapa order samt uppféljning for att sakerstélla att leveranserna foljer avtal .°

Det svenska ordet inkop har en valdigt bred betydelse och & inte lika exakt i sin
definition som de engelska motsvarigheterna. Den engelska 6versattningen skulle
kunna vara purchasing, procurement eller buying, se figur 1.1. Van Wed es definition
av purchasing ar att det motsvarar ala de aktiviteter som leder till att det kdpande
foretaget far en faktura. Ansvar for materiahantering, lagerhdlning samt inspektion
av inkomna varor, brukar dock inte innefattas i begreppet purchasing. Dessa
aktiviteter, inklusive inkOpsprocessen, brukar istéllet bendmnas procurement, som
dérmed har den omféngsrikaste betydelsen.”

Purchasing Function

Tactical Purchasing Order Function

A A
v Y

|
» <&
» <
|

Internal \\ Determining \Selecting\| . . . A\ . Expediting \ After-care Supplier
Customer / /Specification / Supplier 9 9 and and pp
\ Evaluation / Evaluation

. A
Sourcing P Supply R i

Buﬂing

& >
< »

Procurement

Figur 1.1: Inkdpsprocessen med tillhdrande benamningar®

Purchasing sker pa en operationell niva medan procurement mer ror sig om en taktisk
niva, men bada uttrycken tacker samma spann i leverantorskedjan, namligen en lank
till en leverantdr. Knudsen presenterar i sin licentiatavhandling " Procurement
Performance Measurement System” ytterligare en forklaring av de bada termernas
innebord. Procurement definieras som: "att tillfredsstdlla en intern efterfrégan med
externa kélor vilka uppfyller de malséttningar som &r fastslagna pa en strategisk
nivd’. Purchasing motsvarar istéllet "det minsta antal aktiviteter som krévs for att
anskaffa externa produkter och tjanster som resulterar i en faktura fran en extern

® Persson, G.,/Virum,H. , 1998, Logistik for konkurrenskraft, Malmé Liber Ekonomi, s 195.
"van Weele, A, 2000, Purchasing and Supply Chain Management, London Business Press, s
15-16.

% 1bid.
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kdla’.® Vi kommer i vért arbete framst anvénda oss av termen procurement i
avseendet e-procurement och anvander oss da av Knudsens terminologi med till gget
att lanken till leverantoren ar elektronisk i nagon form. Vi kommer vidare att anvéanda
0ss av den svenska termen inkop i betydelsen procurement som begreppet definieras
av Knudsen.

1.2 Problematisering

E-procurement &r ett jamforelsevis nytt fenomen och litteraturen inom detta omrade
& i dagslaget relativt begransad. | manga artiklar anvands olika benamningar for
samma inkOpsverktyg. For att fa en djupare forstaelse ar det darfor viktigt att skapa
insikt om begreppsapparaten genom att forklara och definiera en del grundldggande
begrepp.

Vi anser att det vore av intresse att studera vilka teoretiska beldgg som motiverar
inférandet av en e-procurementldsning, men eftersom det finns ett flertal olika former
av e-procurement maste hansyn ocksa tastill vilken form som studeras. Vilka verktyg
erbjuder de olika e-procurementldsningarna och vilket mervarde skapar dessa fér
kunden? Varfor ska inkopsprocessen forandras och pa vilket sitt kommer i sa fall
forandringen att se ut? Var i inkdpsprocessen kommer de stdrsta besparingarna ske?
Syftet med ett effektiviseringsarbete &r att spara pengar, men hansyn maste ocksa tas
till vikten av kostnadsreduceringar relativt till exempel kvalitetsforbéttringar och
forsorjningsrisker.

Vi @mnar aven fora en allmén diskussion avseende olika produktkategorier, eftersom
respektive produktgrupp kréver sin unika strategilésning och déarmed aven olika e-
procurement lésningar. Vid produktkategorin indirekt material kommer vi djupare
studera vilka effekterna kan ténkas bli da upphandling sker via en marknadsplats. Vi
har ocksa for avsikt att ta upp de for- respektive nackdelar som kop via marknadsplats
kan ge upphov till. Vilka inkdpsverktyg erbjuder marknadsplatserna och vilka av
dessa uppfyller bast foretagets syften?

D4 ett foretag ska ansluta sig till en tredje part for att skota sina inkop finns det
manga faktorer att ta under beaktande. Vi har i véra efterforskningar inte funnit nagon
direkt information om hur valet av marknadsplatsaktor ska ga till. Den aktor som ett
foretag véljer att inleda ett samarbete med kommer emellertid att spela en central roll.
Om samarbetet &r tankt att vara langsiktigt och nara bor valet av marknadspl atsaktor
betraktas som strategiskt. Vi amnar darfor att fordjupa oss inom litteratur som
behandlar kritiska faktorer att ta hénsyn till vid val av strategisk leverantor.

Vi har funnit att det finns ett flertal marknadsplatser fér handel av varor och tjanster
tillgangliga pa den skandinaviska marknaden. Utbudet uttkas dock standigt &ven om
ett antal aktorer i dagslaget endast finnsi form av Power Point-presentationer, det vill

® Knudsen, D, 1999, Procurement Performance Measurement System, Department of Design
Sciences, Logisics, vid Lund Universitet (Licenciatavhandling), s 36.
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séga att foretagen inte altid har fungerande system som faktiskt anvands i nul&get.
Olika marknadsplatser vander sig ocksa till olika malgrupper och har skilda affars-
modeller. Hur ser d& marknadsplatsaktorerna p& den skandinaviska marknaden ut?
Finns det nagra aktorer som skulle kunna anvandas for att effektivisera SAS inkop av
indirekt material och vilka kriterier bor en marknadsplats uppfylla for att utgora en
[amplig l6sning for SAS?

1.3 Syfte

Rapportens huvudsyfte & att ta fram |ampliga alternativ pa marknadsplatser for inkop
av indirekt material & SAS. For att béttre askadliggora detta syfte samt vad som kravs
for att uppfylladet, har vi &ven formulerat tva del syften:

Vart forsta delsyfte & att pavisa vilka e-procurementl dsningar som & bast 1ampade
for inkOp av olika typer av produkter och tjénster. Detta fOr att skapa en storre
forstéelse for vilken affarsmodell ett foretag bor vaja vid en satsning pa e
procurement genom att setill respektive produktkategoris drivkrafter.

Vért andra delsyfte &r att ta fram lampliga kriterier for utvardering av en marknads-
plats. Utifran dessa kriterier ska vi sedan utvardera undersokta marknadspl atsaktorer
for att identifierafor SAS |ampliga kandidater.

1.4 Lasanvisningar

Tanken nar vi har skrivit arbetet har framst varit att det ska l&sas fran borjan till slut,
men detta ar naturligtvis inte nodvandigt da vissa delar kan vara av storre intresse an
andra beroende pa tidigare kunskaper och vad |&saren dnskar fa ut av arbetet. Nedan
redogor vi darfor kort for innehdllet i respektive kapitel. Rapportens struktur
askadliggorsi figur 1.2.

| kapitlet Inledning ger vi en bakgrund till de problem rapporten behandlar och fér
ocksa en diskussion om varfor just de problem vi har valt att behandla &r av intresse.
Detta atfoljs av rapportens syfte. Kapitlet bor |asas for att fa en forstdelse om vad
resten av rapporten kommer behandla och varfor.
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| Metod redogors for hur vi har
arbetat for att uppna syftet med
var rapport. Detta & et
fristéende kapitel som bor |&sas
av den som narmre vill granska
arbetets validitet.

| Centrala inkopsfragor ger vi
en bakgrund till begreppet
inkdp och presenterar grund-
laggande teori inom inkops-
omradet. Kapitlet riktar sig
framst till den som inte har
tidigare erfarenheter av inkop,
men kan ocksd vara av intresse
for den som vill fa en béttre
bakgrund till kapitlet Va av
affarsmodell.

Kapitlet Verktyg for elektronisk
handel mellan foretag syftar till
at ge en grundldggande
beskrivning av  begrepps-
apparaten inom e-procurement
samt beskriva de vanligaste
verktygen for e-handel mellan
foretag. Detta kapitel bor |asas
som en introduktion till &mnet
och kan &ven anvandas som en
uppslagsdel vid senare frégor.

| Val av affarsmodell behandlas

' 1. Inledning

i 2. Metod

3. Centrala 4. Verktyg for
inkopsfragor e-handel

I 5. Val av affarsmodell 1

6. E-procurement p& SAS

10.
Analys

7. Val av strategisk leverantor

8. Beddmningskriterier

9. Marknadsplatsaktorer

LAl

I 11. Syntes

Figur 1.2: Rapportens struktur

vilka av de inkdpsverktyg som presenterats i kapitel 4 som bast |ampar sig for inkop
av olika typer av produkter, med utgangspunkt i de teorier som presenterades i
kapitel 3. Detta kapitdl & centralt i rapporten och bor darfor vara av intresse for de

flestalasare.

Den lésare som redan & fortrogen med SAS e-handelsprojekt eller som enbart &r
intresserad av rapporten ur ett allmant perspektiv kan 1amna kapitlet E-procurement

pa SAS darhéan.

Val av strategisk leverantor behandlar i forsta hand utifrén vilka faktorer en strategisk
leverantdr bor utvérderas. Eftersom vi anser att en marknadsplats kan liknas vid en
strategisk leverantor ger detta kapitel en bakgrund till vara kriterier for

utvardering av marknadsplatser.
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| Bedomningskriterier presenterar vi de huvudsakliga kriterier vi har anvant for att
utvardera de marknadsplatser vi undersckt. Kapitlet & en av ké@rnpunkterna i vart
arbete och det bor vara av intresse for den som gdv avser gbra en liknande
undersdkning, samt fér den som mer kritiskt vill granska den undersdkning vi har
genomfort.

I Marknadplatsaktorer presenterar vi i punktform de olika marknadspl atsaktorer som
vi har undersokt. Kapitlet kan l&asas fran borjan till sut for att fa information om och
jamfora de marknadsplatsaktorer som finns pa den skandinaviska marknaden, men
det |ampar sig ocksa mycket val som uppslagsverk for att finna svar pa olika fragor
om aktorerna.

Kapitlet Analys av marknadsplatsaktorer & uppdelat i tva delar dar vi forst analyserar
och utvarderar ala undersokta marknadsplatsaktorer med avseende pa de olika
kriterier vi tagit fram i Bedomningskriterier. | den andra delen tar vi en narmre titt pa
ett mindre antal aktdrer som vi anser utgor ténkbara aternativ for SAS.

| Syntes sétter vi samman de delar vi tidigare behandlat i analysen for att komma med
ett par konkreta aternativ till 1ampliga marknadsplatser for SAS. Detta kapitel bor
framforalt lasas av SAS medarbetare, nyfiken personal hos undersdkta marknads-
platsaktorer samt ala andra som med spand forvantan sett fram emot vilka
rekommendationer vi slutligen skage SAS.

| kapitlet Sutsatser redogdr vi for vad vi har kommit fram till och pa vilket sétt vi har
uppfyllt rapportens syfte. Vi for en kortfattad diskussion om resultatet och ger ocksa
fordag pa vidare studier. Kapitlet forutsitter att 1asaren dven har 1ast tidigare avsnitt,
men vi rekommenderar anda alla att ta del av detta kapitel.

Sist i rapporten finns en Ordlista déar lasaren kan finna forklaringar pa uttryck som
anvandsi rapporten.
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2 Metod

Kunskaper i metod ar inget galvandamal utan ett redskap for att uppna det syfte som
rapporten ska ge svar pa. Darfor & en val utarbetad metod en nddvandig
forutsattning for att kunna utféra en seriés undersokning.’® Fér att kunna uppna ett
giltigt resultat som Gverensstammer med syftet & det dessutom betydel sefullt att vélja
en metod somtar sitt ursprung ifrén det utvalda problemet™.

2.1 Ansats

Examensarbetets problemstallning har i huvudsak gétt ut pa att gora en marknads-
undersokning av de marknadsplatsaktérer som finns pa den skandinaviska
marknaden. Detta har inneburit en hel del intervjuer med representanter fran de olika
marknadsplatserna samt andra personer med en djup kunskap om vart aktuella
problem. Efter dessa samtal har nya fragestallningar dykt upp. Detta har inneburit att
vi ofta har fatt ga tillbaka till teorin och studera nya omraden, for att darefter kunna
&terga till empirin. Denna véxelverkan mellan teori och empiri kallas abduktion', se
figur 2.1. DA denna ansats anvands innebér det att forfattaren inte har helt fastlagda
teori- och empiriansatser, utan istéllet |ater dessa anpassa sig under arbetets gang i
takt med att forfattaren far en storre forstéel se for problemet.

Teor G)\A @

Empiri

Figur 2.1: Det abduktiva tillvagagangssattet

2.2 Perspektiv

Val av perspektiv visar pavilket satt ett specifikt problem ska belysas. Genom att visa
pa ur vilket perspektiv vi har valt att behandla vart amne ger vi ocksa majlighet for
|&saren att skapa en forstaelse for hur vi har valt ut vad som &r relevant samt hur vi
har tolkat verkligheten.™

9 Holme, | / Solvang, B, 2001, Forskningsmetodik Om kvalitativa och kvantitativa metoder,
Lund Studentlitteratur, s 11.

1 Widersheim-Paul, F / Eriksson, L. T, 1997, Att utreda, forska och rapportera, Liber-
Hermods AB, s 13.

2wigblad, R, 1995, Karta ver vetenskapliga samband — Orientering i den
samhallsvetenskapliga metoddjungeln, Lund Studentlitteratur.

3 _undahl, U / Skérvad, P-H, 1999, Utredningsmetodik fér samhallsvetare och ekonomer,
Lund Studentlitteratur.
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For att undvika en fargad bild av vart teoretiska och empiriska underlag har vi valt att
anvanda saval ett inifran- som ett utifran perspektiv nar vi har samlat in och bearbetat
information. Vid ett inifranperspektiv deltar forfattarna gavai utredningsarbetet och
bidrar till forandringsarbetet. Utifranperspektivet innebéar daremot att forfattarna intar
en neutral roll och objektivt granskar och analyserar.** SAS har ocksé varit i kontakt
med en del av de marknadsplatser som vi har valt att undersdka. Resultaten av dessa
samtal har vi inte tagit del av, eftersom vi d& hade riskerat att bli altfor fargade av
SAS asikter. Vi anser dock att vi till viss del maste betraktas som aktiva i SAS
forandringsarbete eftersom resultatet av var rapport kommer utgora en del av
underlaget for SAS val av marknadsplats. Valet av marknadsplats & dessutom bara
en del i en stOrre e-procurement satsning fran SAS sida, vilket medfor att vi maste ta
hansyn till andra delar av deras forandringsarbete for att var 16sning ska passa in i
detta storre sammanhang. Till stérsta del grundar sig vart arbete pa information fran
utomstdende kallor och vér avsikt har varit att forhdlla oss objektiva i sd stor
utstrackning som mgjligt.

2.3 Teoretisk referensram

For att skapa en grundstomme i arbetet borjade vi bygga upp en teoretisk referensram
vilken sedan anvéandes som bas for fortsatt arbete. Vi boérjade med att samla
information om e-procurement och grundlaggande inkOpsteori. Det tog inte lang tid
innan vi konstaterade att begreppsapparaten inom e-handel var allt annat an tydlig.
Samma saker benamndes olikai flertalet artiklar och vi ansag att det fanns ett allmant
behov av en sasmmanstélining 6ver de olika inkdpsverktyg som finns representerade
pa e-handel smarknaden.

Tidigt vacktes ocksa funderingar pa hur e-procurement via marknadsplatser skulle
forhdlla sig till relationsteori. Pa senare tid har det talats mycket om néra relationer
och samarbeten med leverantorer och vi stéllde oss fragande till om detta skulle ga att
forena med e-handel samt om det egentligen finns ndgot behov av att gora det. Denna
problematik tas upp i manga artiklar, men oftast som |6sa pastaenden dér forfattarna
pastar en sak och innehavarna av marknadsplatserna en annan.

For att pavisa vilken typ av e-procurement| Gsning som bést passar respektive produkt,
har framst grundl&ggande inkopsteorier anvants. Nar vi sokte efter teorier pa omradet
fann vi att inkopditteraturen i de dlra flesta fall refererade till hur Krajic delar in
produkter i olika kategorier och visar pa de olika inkOpsstrategier som produkt-
kategorierna kraver. Genom anvandning av Kraljic har vi funnit ett antal punkter
inom inkopsstrategierna for respektive produktkategori som kan forbéttras genom
anvandning av olika e-procurementlésningar. | de olika inkdpsstrategierna framgar
ocksa att produkter kraver olika former av sourcing. For att battre kunna svara
pa vilka produkter som kraver vilken form av sourcing har resonemang om
multiple och single sourcing anvéants. Detta har vi sedan kunnat anvanda som en

14 Widersheim / Eriksson, 1997, op cit Att utreda, forska och rapportera, Liber-Hermods AB,
$39-40.
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input till var diskussion rérande val av e-procurementlGsning for respektive produkt-
kategori.

Valet av marknadsplats kan manga ganger ses som strategiskt. Darfor har vi anvant
0ss av olika resonemang kring hur en strategisk leverantor bor véljas som grund for
vara kriterier for bedomning av marknadsplatser. | véra efterforskningar fann vi att
manga forfattare beskrev processen for att vélja leverantor pa ett relativt snarlikt sétt.
Vi valde att géra en sammanstalIning av ett par olika kalor som vi funnit genom vara
handledare, for att sedan kunna ta fram en lista med kriterier utifran vilka vi kunde
utvardera olika marknadsplatser.

2.4 Litteraturinsamlingsmetod

Efter det att vi hade formulerat rapportens syfte samt diskuterat vad den teoretiska
referensramen i stort borde innehdla borjade, vi pa olika sétt samla in och studera
relevant litteratur.

Till en borjan studerades framst referendlitteratur i syfte att orientera oss i amnet och
skapa en allméan kunskapsbas. Efterhand som vi har |&rt oss mer om amnet har ocksa
nya problem och fragestalIningar framkommit vilket har foranlett oss att inrikta vara
litteraturstudier pa andra teoretiska omraden.

For att hitta intressant och relevant litteratur inom de omréden som vi har valt att
behandla har handledarna, som dessutom har erfarenhet frén olika omraden,
radfragats. Vi har &en anvant oss av Lunds Universitets databaser och da framst
funnit lamplig och intressant litteratur pa Ekonomihdgskolans bibliotek.

2.5 Datainsamlingsmetod

Eftersom valet av metod for insamling av data paverkar vilken information som finns
med i rapporten och darmed ocksa hur problemet besvaras, anser vi det viktigt att vi
redogor for hur denna insamling har gétt till. En uppdelning kan goras i primérdata
och sekundérdata dér det forstnamnda omfattar det vi §adlva har samlat in i form av
faltarbete, medan det sistnamnda &r information som redan finns tillganglig i form av
till exempel undersdkningar.

2.5.1 Primardata

Vért anskaffande av empirisk primérdata har i huvudsak skett genom bestks-
intervjuer, telefonintervjuer och kommunikation via e-mail. Vi ansdg dock att
besoksintervjuer var att foredra da vi ville fa en mer kvalitativ infalsvinkel pa vart
arbete. Med hjdlp av var handledare pa SAS, Ingvar Soderlund, kom vi vid véra
besok pa SAS i kontakt med berdrd personal som kunde besvara véra fragor. Vi har
framst talat med personer som innehar ledande befattningar inom avdelningen
Corporate Purchasing.

Under arbetets gang har vi genomfort interviuer med personer som besitter

9
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kompetens inom omrédet e-handel, inkdpsfragor, logistik etc. Vidare har vi besokt
olika méssor och evenemang rérande e-procurement dar vi fatt mojlighet att ta del av
olikaintressanta foredrag och de senaste ronen inom amnet.

| ett forsta steg har vi forsokt utreda vilka skandinaviska marknadsplatsaktorer som
kan vara lampliga for SAS att anlita, for att sedan ta reda p& mer om dessa foretag.
Intervjuerna med berdrd personal pa marknadsplatsforetagen har skett i diskussions-
form med utgangspunkt i en del forberedda fragestdliningar fran forfattarnas sida.
Genom att i forvag |ata intervjuobjekten ta del av var problemformulering, en kort
beskrivning av oss §ava samt vart syfte med rapporten har vi redan fran borjan styrt
in diskussionen pa for oss relevanta fragor. Detta har ocksa medfort en méjlighet for
de intervjuade att ta fram intressanta uppgifter samt relevant publicerat material. Den
kvalitativa understkningen som djupintervjuerna har inneburit, har dock kombinerats
med ett kvantitativt angreppssétt. For att mojliggora en jamforelse av de olika
marknadsplatsaktorerna har vi stravat efter att svara pa ett antal bedémningskriterier
som varit gemensamma for samtliga marknadsplatser som vi har valt att undersoka.
Detta kan liknas vid en enkdtundersokning med begransade svarsalternativ. Genom
att anvanda savél ett kvantitativt- som ett kvalitativt synsétt har vi undvikit de
svagheter som det kan innebd&ra om enbart en utav metoderna anvéands. Véara
intervjuer har pa sa sitt varit en forberedelsefas, dar vi pa basta mojliga sitt har
skapat forstéelse for den kvantitativa undersdkningen. ™ | tabell 2.1 finns en samman-
stéllning av de utmérkande dragen for kvalitativ- respektive kvantitativ metod som vi
anser havarit betydelsefulla under vart arbete.

Kvantitativa metoder Kvalitativa metoder

1. Precision: forfattarna efterstravar en 1. Foljsamhet: forfattarna efterstrévar
maximalt god avspegling av den basta mdjliga atergivning av den
kvantitativa variationen. kvalitativa variationen.

2. Systematisk och strukturerade 2. Osystematiska och ostrukturerade
observationer, till exempel enké med observationer, till exempel djup-
fasta svarsalternativ. intervju eller intervjumall utan fasta

frégor eller svarsalternativ.

3. Ringainformation om ménga 3. Rikliginformation om fa
undersokningsenheter; gér pa bredden. undersokningsenheter; gar pa djupet.

4. Beskrivning och férklaring. 4. Beskrivning och forstael se.

Tabell 2.1: Utmarkande drag for kvalitativ och kvantitativ metod™

Under arbetets gang har vi fatt storre forstael se for rapportens problemstaining. Detta
har inneburit att de forsta intervjuer som gjordes med representanter fran marknads-
platser gav mindre relevant kunskap om dem, jamfért med vad de sista gjorde. For att
detta problem inte skulle inverka pa rapporten, har vi darfor varit noggranna med att
haen fortsatt kontakt med varaintervjuobjekt efter det att vi har traffat dem, for att pa

% Holme, | / Solvang, B, 2001, Forskningsmetodik Om kvalitativa och kvantitativa metoder,
Lund Studentlitteratur, s 85-86.
®Ibid, s 78.
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sa sétt kunna aterkomma for att fa svar pa fragor som uppkommit. Vi har aven |atit
dem l&sa igenom den information som publicerats i rapporten om deras specifika
foretag for att skerstélla att informationen ar tillforlitlig.

2.5.2 Sekundardata

For att finna publicerat material om marknadsplatser och e-procurement har sékning
framst skett via databaser sdsom Ebsco och Helecon. Det som har skrivits om
marknadsplatser bestdr till storstadel av artiklar och mindre referat.

Insamlingen av sekundardata till var empiriska del har dels bestétt av sokningar pa
Internet samt att vi har tagit del av diverse tidningsartiklar samt foretagsspecifikt
material.

2.6 Kritik av datainsamling

D& e-procurement & ett relativt nytt amnesomrdde och dd marknaden standigt
utvecklas och forandras blir den information som finns att tillga i form av artiklar
inaktuell pa mycket kort tid. Manga artiklar fargas dessutom starkt av forfattarnas
subjektiva asikter. For att undvika att vart arbete paverkades i altfor hog grad tog vi
del av ett stort antal artiklar och fick da majlighet att stélla olika kéllor mot varandra.
Manga artiklar ger en onyanserat positiv bild till vilken vi har forsokt forhdlla oss
kritiska for att sakerstdlla uppsatsens validitet. Detsamma galler ocksa den del utav
det publicerade materia vi har tagit del av som varit foretagsspecifikt.

Vi ansdg det dven vara viktigt med ett kritiskt forhdlningssétt till de intervjuer vi
genomforde och da i synnerhet vid intervjuer med representanter fran olika
marknadsplatser, vilka gérna talade sig varma for just sin affarslosning. For att
m&jliggora ett kritiskt forhdIningssétt fran var sida laste vi fore intervjuerna noga in
0ss p& damnet s3 att vi var forberedda pa att bemota information och stalla motfragor.
Vidare konsulterade och intervjuade vi ocksda andra kunniga inom omradet e-
procurement som kunde forvantas inta en mindre subjektiv hallning.

2.7 Kallor for marknadsplatsurvalet

Vi har redan fran start haft klara direktiv fran SAS att de aktorer pa B2B-marknaden
som varit av intresse att studera & olika former av marknadsplatser. Eftersom
intresset fran SAS sida har handlat om inkép av indirekt material har vi kunnat
avgransa var sokning av aktorer till sd kallade horisontella marknadsplatser. For
ytterligare férklaring av detta begrepp se avsnitt 4.2 Marknadsplatser. SAS har vidare
begrénsat understkningen till att endast berdra aktorer pa den skandinaviska
marknaden.

Inledningsvis saknade vi nagon tydligt utarbetad metod for att finna de marknads-
platsaktorer som finns pa den skandinaviska marknaden. Anledningen till detta var att
vi inte kunde finna en redan utarbetad metod som gav ett tillfredsstéllande resultat. Vi
gjorde sokningar pa Internet och lyckades pa detta sétt lokalisera ett par stora aktorer
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pa den svenska marknaden. Genom att ta del av artiklar i olika branschtidskrifter fann
vi ytterligare nagon aktor. Vi tog kontakt med de aktorer som vi kande till och vid
intervjuer med dessa foretag stéllde vi bland annat fragor om deras konkurrens-
situation och vilka ytterligare marknadsplatser de kande till. Ett antal uppsatser om
elektronisk handel mellan foretag har skrivits av studenter vid olika hogskolor och vi
har kontrollerat att dessa inte innehdller ndgra relevanta aktérer som inte finns
representerade i vart arbete. Vidare har vi frégat konsulter som &r verksammainom e-
handel och véara handledare, béde pa skolan och pa SAS, for att htra om de kande till
nagra ytterligare aternativ. For att finna fler aktorer pa den danska respektive norska
marknaden har vi ocksa kontaktat SAS inkdpschefer i dessa bada lander.

For att dlutligen sdkerstélla att inga aktérer missats tog vi kontakt med de olika
exportrdden i Skandinavien. Likasd kontaktade vi inkOpsorganisationerna Silf och
Dilf. Exportréden och inkGpsorganisationerna bekraftade vara tidigare uppgifter och i
nagra fall fick vi &ven tips om ytterligare aktorer vilka dock inte visade sig vara
relevanta for vart andamal.

2.8 Gruppens sammanséttning

Enligt Knut Halvorsen péverkar forfattarnas véarderingar delar av forsknings-
processen. Gruppmedlemmarnas bakgrund paverkar i hog grad synen pa omrédets
problematik.’” Sammanséttningen av gruppen med tva ekonomer samt en teknolog
ansdg vi skulle paverka arbetet positivt samt forhoppningsvis ge ett bredare
perspektiv jamfort med traditionella examensarbeten. Likasd ansag vi att vart starka
intresse for omradet e-handel skulle komma att paverka arbetet i en positiv riktning.

Y Halvorsen, K, 1992, Samhéllsvetenskaplig metod, Lund Studentlitteratur, s 13-16.
12
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3 Centralainkopsfragor

| detta kapitel behandlas fragor inom inkop som kan betecknas som centrala.
Inledningsvis behandlas vilka foér- och nackddar det finns med att anvanda en eller
manga leverantérer av en produkt, vilket &tféljs av Kraljics ” Product Purchasing
Portfolio” dar produkter delas in i olika kategorier. Detta for att varje produkt-
kategori har behov av en differentierad inkdpsstrategi. Avslutningsvis kommer fokus
ligga pa de omraden dar det finns storst potential for effektivisering vid inkop av
indirekt material. Kapitlet kommer ligga till grund for var diskussion i kapitel 5,
rorande vilka inkopsverktyg som effektiviserar inkdp inom olika produktkategorier.

3.1 Antal leverantorer

Det kdpande foretaget maste ofta vdlja om de ska anvanda sig av endast en
leverantor, eller om de ska anvanda ett antal leverantorer for samma produkt. | varje
enskilt inkopsfall finns det manga variabler som maste beaktas och darfor finns det
ingen regel som talar om nér den ena eller den andra strategin ska véljas™.

Da flera leverantorer anvands for samma inkopsbehov, sa kallad multiple sourcing,
finns det en del fordelar, forutsatt att affarsverksamheten &r tillrackligt stor for att
leverantérerna ska vara intresserade™. Forst och framst innebér flera leverantorer en
reducering av de osakerheter som exempelvis ett altfor stort beroende av en viss
leverantdr medfor, till exempel osakerhet i materialférsorjningen®. Vidare innebér
multiple sourcing att det &r |attare att jamféra deras prestation, vilket i sin tur framjar
en okad konkurrens mellan leverantérerna®™. De fér- och nackdelar som multiple
sourcing innebar sammanfattas i tabell 3.1.

Fordelar med multiple sourcing

Minskad forsorjningsrisk, tack vare ett mindre beroende till en leverantor.

Okad konkurrens mellan leverantrerna.

Léttare att jamfora leverantOrernas prestation samt att vara uppmérksam pa de
teknologiska framsteg som sker i en viss bransch.

wphE

Nackdelar med multiple sourcing

Minskade skalfordelar, pa grund av mindre inképsvolymer hos varje enskild leverantor.
Okade administrativa kostnader.

Okad osskerhet for leverantdrerna, och darmed svérare for dem att planera.

. Forsamrad kommunikation med leverantorerna

Bl S N

Tabell 3.1: For- och nackdelar med multiple sourcing™

18 Saunders, M., 1997, Strategic Purchasing and Supply Chain Management, Pitman
Publishing, s 271.

19 Fearon, H, 1992, The Purchasing handbook editorsin chief, Mc Graw-Hill, s 162.
% Gadde / Hakansson, 1998, Professionellt inkdp, Studentlitteratur, s 61-66.

% Fearon, H, 1992, The Purchasing handbook editorsin chief, Mc Graw-Hill, s 162.
2 saunders, M., 1997, Strategic Purchasing and Supply Chain Management, Pitman
Publishing, s 270.
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Det finns &ven fordelar for det kdpande foretaget i att enbart anvanda en leverantor
for att fylla ett inkopsbehov, sa kalad single sourcing. Det kopande foretaget
reducerar en del av den komplexitet som det innebér att ha flera leveranttrer. For
varje leverantdr uppstdr en relationskostnad®. Kostnaden bestdr bland annat i
uppréttandet av avtal, férhandlingar, registerféring, kontrollrutiner etc. Detta har lett
till att det under senare & varit en trend att forsoka minska antalet leverantorer. Ju
farre leveranttrer ett foretag har desto farre kontakter kommer att krévas. Den
ensamma leverantdren som bibehdlls kommer ocksa se det kdpande foretaget som
mer vardefullt*®, vilket kan ledatill en béttre kommunikation, som pé sikt kan ledatill
ett béttre samarbete™. Gadde och Hakansson menar till exempel att en effektivare
logistik kan erhdllas, vilket i sin tur leder till en 6kad trygghet i férsorjningen.
Inkdpskoncentrationen till férre leverantorer kan dessutom leda till ett béttre
forhandlingslage tack vare de skalfordelar som kan uppnas i form av att leverans-
kostnader sinks och produktvariationerna minskas’. De fér- och nackdelar som
single sourcing innebdr sasmmanfattasi tabell 3.2.

Fordelar med single sourcing
Lagre kostnad och pris, tack vare skalférdelar.
Forbéattrad kommunikation.
Reducerad produktvariation.
L &ttare fOr leverantdren att planera, vilket bland annat kan ledatill béttre logistik.
Nackdelar med single sourcing
1. Minskad forsorjningssdkerhet — "alladgg i en korg”.
2. Reducering av leverantorskonkurrensen.
Tabell 3.2 For- och nackdelar med single sourcingzg

APoODNPE

Enligt Gadde och Hakansson bor single sourcing anvéndas da de indirekta
kostnaderna star for en stor del av den totala kostnaden. Indirekta kostnader
karaktériseras i detta fall av exempelvis administration, kapitalbindning, transporter
etc. Figur 3.1 illustrerar forhallandet mellan single och multiple sourcing.

% Ford, D., 1998, Managing Business Relationships, Chichester Wiley cop., s 141.
24 | i

Ibid.
% Saunders, M., 1997, Strategic Purchasing and Supply Chain Management, Pitman
Publishing, s270.
% Gadde / Hakansson, 1998, Professionellt inkdp, Studentlitteratur, s 61-66.
" Fearon, H. E, 1992, The Purchasing handbook editors in chief, New York Mc Graw-Hill, s
162.
% saunders, M., 1997, Srategic Purchasing and Supply Chain Management, Pitman
Publishing, s 270-271.
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Strategi 1. Laga priser Strategi 2. Laga kostnader

Leverantorer Leverantorer

©010]0 OO
\V !

Pris Indirekta Pris Indirekta
kostnader kostnader
< Totala kostnader > < Totala kostnader >

Figur 3.1: Val av antal leverantorer®

Strategi 1 innebér att priset ska pressas genom att leverantdrerna spelas ut mot
varandra. Vid denna strategi & forhéllandet till leverantérerna oftast ytligt.®

Strategi 2 inriktar sig istéllet pa att minska de indirekta kostnaderna da dessa utgor
den storsta delen av den totala kostnaden. Dessa kostnader gar inte att sénka genom
ett ytligt samarbete med ménga leverantorer. Strategin gér istdllet ut pa att skapa ett
fordjupat och mer langsiktigt samarbete med en leverantor. Samarbetet handlar om att
utveckla system och rutiner fér bestéllningar, leveranser, fakturering etc.*

Bada dessa ansatser har sina for- och nackdelar, varfor urvalet maste ske med stor
omsorg. Produkternas egenskaper maste darfor analyseras for att kunna faststalla
deras kostnadsstruktur varefter val av strategi kan goras.®

3.2 Produktklassificering

Tidigare har det pastétts att det basta Sittet att uppna effektivitet i inkOpsprocessen ar
att véja ratt leverantor. Detta sétt att tdnka har dock kompletterats med ett mer
aternativt sétt, dar basta sittet att uppna effektivitet ar att arbeta pa rétt sitt med
leverantdrerna®® Det & darfor viktigt att klassificera de olika produkter som ett
foretag koper in eftersom olika produkter kréver olika inkdpsstrategier. Grundtanken
&r att eftersom olika leverantorer representerar olika intressen for ett foretag sa maste
differentierade drategier anvéndas for att beméta |everantGrsmarknaderna
Komplexiteten i produkten & i hdg grad avgérande for styrning och kontroll av
verksamheten och darmed ocksd avgorande for vilken strategi som ska anvandas.

® Gadde / Hakansson, 1998, Professionellt inkdp, Studentlitteratur, s 63.
30 .
Ibid, s46.
%! I bid, s 46.
* I bid.
* Ibid, s 50.
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Planering for en relativt standardiserad produkt kréver avsevart mindre resursansprak
an en komplex vara. Det finns dérfér ingen anledning att ha en néra relation med alla
leverantorer.®

En modell som kan anvandas vid denna typ av produktklassificering & Kraljics " The
purchasing product portfolio technique’®. Modellen tar hansyn till tv& variabler,
inkdpets betydelse for foretaget samt den leveransrisk som kopet innebér. Dessa
kriterier leder till de fyra produktgrupperna; hévstangs-, strategiska-, rutin- och
flaskhal sprodukter. Nedan féljer en mer ingdende beskrivning av modellens olika
delar.

Inkdpets betydelse for foretaget - den vinst som den inférskaffade produkten ger
upphov till. Detta kan métas i termer av produktens kosthad, den volym foretaget
koper av den aktuella produkten samt hur stor del produktens kostnad utgér av den
totala omsattningen.

Forsorjningsrisken — tillgangligheten av produkten, antalet leverantbrer som kan
erbjuda den aktuella produkten samt mgjligheternatill erséttning av annan produkt.

% Gadde / Hakansson, 1998, Professionellt inkdp, Studentlitteratur, s 51.
% van Weele, A, 2000, Purchasing and Supply Chain Management, London Business Press, s
145-149.
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Kombinationen av dessa variabler leder till en matris med fyra félt, som var och ett
representerar en typ av produkt, se figur 3.2.

A
Hog
Havstangs - Strategiska
produkter produkter
Inkdpets
betydelse
Rutinprodukter Flaskhals -
produkter
Lag
Lag Forsérjningsrisk Hég

Figur 3.2 Purchasing product portfolio®

Strategiska produkter erhdlls ofta fran en leverantdr med vilken det finns ett nara
samarbete. Det finns ingen leveransgaranti for dessa produkter, men kostnaderna for
att bytaleverantor ar vanligtvis mycket hdga varfor det ar mycket viktigt att valja rétt
leverantor redan fran borjan. Produkterna representerar ett stort varde hos dut-
produkten och forandringar i leverantorsstrukturen maste darfor foljas mycket
noggrant. For att kunna férhandla fram lagre priser & det lampligt att samla stora
volymer inom foOretaget genom centraliserade inkdp och for att sdkerstédla
forsorjningen kan partnerskap med en eller ett fatal leverantorer vara ett lampligt
aternativ. Ett ndra samarbete kan ocksd anvandas for att sakra produktkvaliteten samt
eventuellt dra fordel av gemensam produktutveckling. Exempel pa& produkter &
motorer och véxell&dor for bilindustrin.’

Flaskhalsprodukter representerar ett relativt [agt varde hos den slutliga produkten och
darmed &ven ett |14gt inflytande pa ett foretags vinst, men leveransrisken for dessa
produkter &r htg. Foretag maste darfor strava efter att skerstélla sin forsorjning av de
produkter som ingdr i denna kategori samt forsoka finna nya alternativ.
LeverantOrerna besitter den stdrsta makten i denna produktkategori och har dérmed
ofta majlighet att ta ut ett hgre pris. FOr att bestdmma vilka flaskhal sprodukter som
ar viktigast for foretaget bor en riskanalys genomforas. Vidare & det viktigt att

% van Weele, A, 2000, Purchasing and Supply Chain Management, London Business Press, s
148-149.
¥ Ibid.
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foretagen genomfor nagon form av eventualitetsplanering for vad som ska goras om
forsorjningen av nagon produkt uteblir. Exempel pa produkter i denna kategori &
olikareservdelar eller katalysatorer i kemiindustrin.®

Havstangsprodukter har en hog inverkan pa foretagets vingt, framst eftersom de kops
in i stora volymer och stér for en stor andel av slutproduktens kostnad. En liten
forandring i produkternas prisbild kan darmed medféra stor inverkan pa
slutproduktens pris. Havstangsprodukter kan dock kdpas fran flera leveranttrer samt
att substitut for produkten kan finnas, vilket erbjuder mgjlighet till spot sourcing.
Generellt sett & centralt forhandlade ramavtal |ampliga for dessa produkter, dér avrop
sker av anvandarna efterhand som behov uppstar. Forandringar i utbud och efter-
fragan samt priser maste bevakas noga for att framtida kostnader ska kunna beréknas.
Utifran dennainformation kan en inkopsstrategi utarbetas och den bor ta hansyn till
val av leverantdr och vilken tidsperiod ramavtal ska gélla® Exempel p& havstangs-
produkter &r stal- och auminiumprofiler samt ramaterial.

Rutinprodukter har valdigt liten affarsmassig komplexitet. De stér for ett litet varde
hos dutprodukten och det finns manga leverantérer pa marknaden som kan erbjuda
dem. Ett stort problem med produkterna & dock att det ofta kostar mer att
administrera dem &n vad de & vérda. Denna administrativa problematik beror pa att
det ofta & ett stort antal olika produkter. Trots att denna produktgrupp star for en liten
del av omséttningen, cirka 20 procent, sa tar de upp cirka 80 procent av inkops-
avdelningens resurser. Inkdpsstrategin for rutinprodukter bor déarmed framst syfta till
att minska de administrativa kostnaderna samt underlétta produkternas logistik. For
att gora detta kan produktsortimentet standardiseras sa mycket som méjligt, antalet
leverantdrer reduceras, flera produkter kdpas av samma leveranttr, antalet fakturor
minimeras samt att avropen kan delegerastill de anvandande avdelningarna.®

% van Weele, A, 2000, Purchasing and Supply Chain Management, London Business Press, s
148-149.

* I bid.

“ Ibid.
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For att tydliggora de olika inkdpsstrategier som & lampliga for respektive produkt-
kategori presenterar vi i figuren 3.3 en sammanstéllning av dessa. | figuren framgar
ocksa vilka aktiviteter som karaktariserar strategierna samt pa vilken nivai foretagen

som ink&psbesl uten bor fattas.

Strategies
Partnership Competitive Secure supply Systems
bidding contracting
Characteristics
Objective . Create mutual | e  Obtain "best secure short- reduce logistic
commitment in deal” for short and long-term complexity
long-term term supply improve
relationship reduce supply operational
risk efficiency
reduce
number of
suppliers
Suitable for . strategic . leverage bottleneck routine
products products products products
Activities . accurate . improve accurate subcontract
forecast of product/market forecast of per product
future knowledge future group/product
requirements . search for requirements family
. supply-risk alternative supply-risk standardise
analysis products/suppl analysis product
. careful iers determine assortment
supplier . reallocate ranking in design
selection purchasing supplier's effective
. "should cost” volumes over client list internal order
analysis suppliers develop delivery and
. "rolling . optimize order preventative invoicing
materials quantities measures procedures
schedules . "target-pricing” (buffer stock, delegate order
. effective consigned handling to
change-order stock, internal user
procedure transportation)
. vendor rating search for
alternative
products/suppl
iers
Decision level . board level . board level purchasing purchasing
. Cross- . purchasing Cross- Cross-
functional functional functional
approach approach approach

Figur 3.3: Strategi beroende pa produktkategori™

3.3 Indirekt material

| det har avsnittet vill vi tydliggdra vad vi egentligen menar med indirekt material.
Indirekt materia & de férnddenheter eller tjanster som inte & branschspecifika, utan

! van Weele, A, 2000, Purchasing and Supply Chain Management, London Business Press, s
152.
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kan anvéandas av alla typer av verksamheter. Dessa artiklar & dessutom inte del av
den fardigféradiade produkten. *

Fornodenheter &r en varugrupp som ofta karaktériseras av ett mycket stort antal olika
artiklar, 10.000 till 15.000 olika typer &r inte ovanligt. Det stora antalet artiklar leder
dessutom till manga olika leverantdrer.*® En vanlig och ofta férekommande
benamning for dennatyp av artiklar & MRO, dar forkortningen stér for maintenance,
repair och operating materials*. Handverktyg, rengéringsmedel och kontorsmaterial
& exempel p& produkter inom denna grupp®.

Tjanster ar en valdigt heterogen produktgrupp som bland annat innefattar transport-,
forsakrings-, konsult-, och stédtjanster.

Fornodenheterna och tjansterna som behandlats ovan kan liknas vid vad som tidigare
namnts i beskrivningen av rutinprodukter, varfér vi fortsétningsvis kommer att
anvanda begreppet indirekt material synonymt med begreppet rutinprodukter. Inkop
av indirekt materia utgor ofta en betydande andel av ett foretags totala inkép. Hos ett
tjansteforetag kan denna andel uppga till 60 procent och motsvarande siffra for ett
tillverkande féretag uppgdr till mellan 30 och 45 procent av det totala inkdpsvardet.*

Vid inkop av indirekt material ar det ofta tal om ett stort antal avrop av relativt sma
kvantiteter. Indirekt material svarar for ett stort antal artiklar och sysselsétter i regel
valdigt manga olika leverantorer. Pa grund av denna problematik & huvudfragan
snarare att finna effektiva rutiner for inkdpshanterandet an att optimera varje enskilt
beslut.”” Trots dessa problem har manga foretag férsummat att utveckla inkdp av
denna varugrupp och har som en konsekvens fétt onddig administrativ belastning™.

3.4 Inkdpsprocessen

Inkdpsprocessen beskriver de steg som maste verkstéllas fran det att ett behov uppstar
till dess att produkterna anlant och godkants. De forsta stegen i processen raknas som
de mest kritiska och de har stor betydelse for slutresultatet®. Inkdpsprocessen kan se
olika ut beroende pa foretag samt vad det & for produkt som ska kopas. Nedan foljer
en forenklad beskrivning av hur ink6psprocessen kan se ut, processen illustreras aven
av figur 3.4.

“2 Fearon, H, 1992, The Purchasing handbook editorsin chief, New York Mc Graw-Hill, s
650.
3 van Weele, A, 2000, Purchasing and Supply Chain Management, London Business Press, s
84.
“ I bid.
> Gadde / Hakansson, 1998, Professionellt inkdp, Studentlitteratur, s 22.
“ Aberdeen Group Inc., 1999, The Network Effect: Extending the Benefits of Internet
Procurement (white paper).
" Gadde / Hakansson, 1998, Professionellt inkdp, Studentlitteratur, s 22.
48 .
Ibid.
“ Persson, G.,/Virum,H. , 1998, Logistik for konkurrenskraft, Malmé Liber Ekonomi, s 202.
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Bestdllaren soker efter den efterfragade produkten i foretagets befintliga ram-
avtal. Detta & dock inte altid fallet, utan manga ganger sker inkop fran
leverantOrer dér ramavtal saknas.

En bestdlning utférs och bestélliningsunderlaget skickas vidare till ekonomi-
avdelningen, som kontrollerar att leverantéren finns i ERP-systemet. Om det inte
finns information om leverantéren, 18ggs uppgifternain i ERP-systemet.

Dérefter skickas en leveransforfragan till leverantdren, som antingen bekréftar
eller avvisar forfragan. | en del fall bekréftar leverantoren ordern, men med vissa
tillagg, som exempelvis ny leveranstid, andrad kvantitet etc. Koparen far darefter
tastalning till om bestélining ska ske eller g.

D4 offerten stammer Gverrens med koparens krav skickas ett inképsformular till
inkopsavdel ningen for godkannande. | vissa fal godkands kopet inte pa grund av
olika felaktigheter, som exempelvis att bestallningen inte skett utifran ett ram-
avtal. Inképsavdelningen har dock svéart att kontrollera om ramavtal finns eller €
for ala kop som gors, vilket resulterar i att en stor del produkter kops utanfor
ramavtal.

| de fall kdpet gar igenom skrivs ett orderformuldr, varefter ett bestéllnings-
formul&r utformas och skickastill leverantdren.

Da leverantdren mottagit orderformul ret skickas en orderbekréaftelse.

Nér varorna mottags, kontrolleras de med avseende pa om det &r rétt produkter,
rétt kvantitet och att de inte har ndgra skador. Déarefter kontrolleras att inkOps-
ordern, foljesedeln och fakturan stémmer Gverens.

Fakturan preliminarbokas i ERP-systemet, innan den skickas med internpost till
berdrd person for attestering.

D4 fakturan & attesterad definitivbokas den i ERP-systemet, for att slutligen
betal as.
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Ej godkant
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' Ej godkéant !
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v v ! !
Ink6ps-
Produkt- Bestallnings- Koparen formular
sékning bland underlag erhaller offert skickas till
ramavtal fardigstalls fran inkops-
leverantor avdelningen
Fakturan Order- Bestallnings-
preliminér- Leverans- bekréftelse formular
bokas och kontroll frdn skickas ill
attesteras leverantor leverantor
Fakturan
definitiv-
bokas och
betalas

Figur 3.4: Ink6psprocessen for indirekt material.

3.5 Transaktionskostnader

Né&r ett inkOp ska goras, oavsett om det handlar om en avancerad upphandling eller
inkdp av icke strategiska produkter, krévs att vissa steg tas for att affdren ska
mojliggoras. Dessa extra handlingar leder naturligtvis till kostnader, sa kallade
transaktionskostnader. Ronald Coase definierar transaktionskostnader som  sok-,
informations-, férhandlings-, besluts-, leverans- och juridiska kostnader. Helt enkelt
vad kostnaden blir for en vara, utbver de direkta produktionskostnaderna.
Forekomsten av dessa kostnader far till foljd att de som vill bedriva handel altid
kommer utnyttja medel som minskar transaktionskostnaderna, nar forlusten av att
anvanda dessa medel & mindre &n de kostnader de sparar™. | ménga fall gors en klar
digtinktion mellan produktions- respektive transaktionskosthaden, men ofta ses
emellertid inte sambandet mellan dessa. For att erhdla en optimal viktning mellan
transaktions- respektive produktionskostnaden krévs att kritisk massa i efterfragan
uppnés vilket kan leda till skalfordelar. Genom samordning kopare emellan skapas
stora skalfordelar vilket i sin tur paverkar kpets transaktionskostnader.>

% Coase, R., 1992, Foretaget, marknaden och lagarna, Stockholm Ratio, s 15.
*! K nutsson, H.,2000, Process-Based Transaction Cost Analysis, Lund Business Press, s 47-
48.
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3.5.1 Administrativa kostnader

For att finna de stora kostnadsbérarna i ett foretag patalar Gadde och Hakansson
betydelsen av att nédrmare studera de administrativa kostnaderna i samband med en
affarstransaktion. Vid varje kop foreligger dels en inkdpsorder dels en faktura
hantering.* Inom manga foretag rér sig cirka 80 procent av ala inkép av varor fér
mindre & 5000 kronor. Enligt undersokningar gjorda av AT Kearney, AMR och
McKinsey berdknas kostnaden for ett kdp ligga inom spannet 500 till 1000 kronor™.
Pa grund av kostnadsfaktorn medfor detta forhallande att administrationen av inkopet
i méngafall kostar mer &n gjalvavaran.

3.5.2 Kommunikationskostnader

En stor del av kostnaderna vid inkdp av indirekt material utgors av kommunikations-
arbetet mellan det kdpande foretaget och leverantoren. | en studie av Hakansson &
Wootz framgick att kommunikationsaktiviteter upptog narmare tva tredjedelar av
inkoparens totala arbetstid och att cirka 20 procent av den totala arbetstiden gick at
till att kommunicera med leverantdrer™. Detta ror sig dock inte enbart om
leverantdrer av indirekt material, men en stor del kan sannolikt réknas in bland dessa.
Detta eftersom inkép av indirekt material karaktériseras av ett mycket stort
informationsutbyte, framforallt i avseende pa bestallningar och betalningar. Exempel
pa ggtta & information om tider, volymer, leveranssétt, formella regler och rutiner
etc.

3.6 Vilda koép

En forhdllandevis stor andel av méanga foretags omséttning utgor kostnader for
forbrukningsvaror. Trots detta & dessa produkter ofta |&gt prioriterade inom inkdps-
organisationen, varfér kontroll och uppfdljning & tamligen bristfdlig. Denna
bristfdlighet for med sig negativa kosekvenser av att ramavtal i stor omfattning inte
foljs. Kop utanfor gdllande ramavtal kan bendmnas ”"Maverick buying’, vilket
narmast kan dversittas med vilda kép.*” Ytterligare en vanlig orsak till att kép gors
utanfor befintliga ramavtal & bristande kommunikation. Manga ganger fors inte
information om nya ramavtal ut i organisationen vilket for med sig att personal
handlar utanfor ramavtal utan att §éva vara medvetna om det.>® En betydande andel
av inkdpen av forbrukningsvaror sker utanfor gallande ramavtal, i vissa fall upp till
50 procent. Det kan ocksa finnas ett relativt stort morkertal ifréga om dessa kop, da

*2 Gadde / Hakansson, 1998, Professionellt inkdp, Studentlitteratur, s 74-75.

%3 www.buyone.se, 2001-03-18.

% Aberdeen Group Inc., 1999, The Network Effect: Extending the Benefits of Internet
Procurement (white paper)

% Gadde / Hakansson, 1998, Professionellt inkdp, Studentlitteratur, s 142.

*bid, s 143.

*" Aberdeen Group Inc., 1999, The Network Effect: Extending the Benefits of Internet
Procurement (white paper)

* White, D / Diné, M, affarsutvecklare/affarskonsult, acando, 2001-02-15 (besoksintervju)
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de i manga fall hanforstill fel kostnadsstélle, vilket kan medféra att de sedan inte tas
upp i foretagets statistik.>

* White, D / Diné, M, affarsutvecklare/affarskonsult, acando, 2001-02-15 (besbksintervju)
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4 Verktyg for elektronisk handel mellan foretag

Det har talats mycket om den elektroniska B2B-marknaden de senaste &ren och en
méngd nya foretag har bildats, men hur ser da denna marknad ut? For att sakerstalla
en lyckad satsning pa e-procurement ar det viktigt att kanna till marknaden och vilka
verktyg ett foretag kan anvanda sig av. Utvecklingen pa omradet gar emellertid fort
framat och i manga artiklar finns det motsagelsefulla pastédenden. For att forsoka ge
klarhet &t begreppsapparaten avser vi presentera en liten historisk tillbakablick och
samtidigt beskriva de olika verktyg som utvecklats for att for&ndra och forbéattra
inkopen Aver tiden.

4.1 Inkopsverktyg

| 1970-1980 | 1990-1995 | 1996-1998 | 1999 [ 2000 | Framtid
! Inkdpskort l ERP lSupplierSiteslMarknadSmats/l Exchange l Business
Portal Service
Providers
EDI eProcurement ASP Auktion Commerce
System Standard

Content

Providers

Figur 4.1: Elektroniska inkopsverktyg®

EDI

Forkortningen EDI stér for Electronic Data Interchange och kan definieras som
elektronisk meddelandeutvaxling av strukturerad information, direkt mellan dator-
system, enligt ett standardiserat format®. EDI &r allts& en direktkoppling mellan tv&
organisationer som leder till sdkra transaktioner men endast mellan tva parter.
Losningen har anvants som ett forsta verktyg for en forbéttrad Supply Chain
Management, men har betraktats som mycket dyr. Som exempel pa foretag som
anvander sig av EDI kan bland annat ndmnas Telia och VM-data®.

Supplier Stes

Under senare delen av 90-talet borjade s3 kallade supplier sites framtrada pa
marknaden. Det & fragan om leverantorer och distributorer som marknadsfor och
sdljer sina produkter och tjanster Gver Internet pa foretagets egen websida. Detta
mGjliggor en skraddarsydd 16sning for foretagets sortiment och alltsa en B2B-handel
pa leverantorens villkor. Alltfler leverantrer anvander sig av detta verktyg och en
utav de mer sofistikerade svenska sgjterna utgors av Lyreco.®

€ |_undgren, R, 2001, Proceedo, (PPT-presentation)
¢ Fredholm, P., 1999, Elektroniska affarer, Lund Studentlitteratur, s. 242.
2 |_undgren, R, 2001, Proceedo, (PPT-presentation)
63 .
Ibid.
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E-procurementmjukvara

Ungefér samtidigt som leverantorssajterna uppkom ocksa e-procurementmjukvara.
Detta &r ett anvandarvanligt webbaserat rekvisitionsverktyg som anstéllda nar via den
kopande organisationens intranet. Systemet anvands framst for avrop enligt gallande
ramavtal. Vid anvandning av e-procurementmjukvara far anstallda tillgang till en
utsedd grupp leverantorers kataloger genom ett enkelt klick pa féretagets intranet.®
Om auktorisering av kopet kravs skickar systemet automatiskt dokument till den
person som ska godkénna kopet. Vid integrering med ERP-systemet kan kop
automatiskt registreras parétt kostnadsstélle, betalningar ske elektroniskt etc. Den har
metoden underlattar for foretagen att fa statistik pa hur mycket pengar som spenderas
pavad. Vidare kan kop standardiserasi storre utstrackning, béttre ramavtal forhandlas
fram samt att vilda kép avsevért férsvéras.® Ariba Technologies och Commerce One
& bada verksamma inom denna kategori av foretag.

Content Providers
Foretag inom denna kategori arbetar med att fylla e-kataloger med innehall. Detta
innefattar bland annat upprensning av data och ett visst métt av kategorisering.®

Marknadsplatser

En marknadsplats & per definition ett stélle dér produkter eller tjanster byter agare,
altsd dar handel utférs.® P& en marknadsplats sammanlénkas manga leverantérer
med manga kdpare och information fors ut till fler aktorer pa samma gang. Istallet for
att ga fran punkt A till B och sedan vidaretill C, D, E och savidare fors den simultant
ut till alainblandade foretag. Pa det har séttet forkortas ledtiden samtidigt som farre
anstéllda tas i ansprék och risken for att information ska férvanskas minskas.®
Framsta anvandningsomradet for en  marknadsplats & for att forenkla det
administrativa arbetet vilket leder till minskade transaktionskostnader samt att antal et
vilda kop klart kan minskas®. En mer ingende beskrivning av marknadsplatser finns
i avsnitt 4.2.

ASP-|Gsningar

ASP star for Application Service Providers och foretagen i denna kategori erbjuder
hyrda applikationer éver Internet. Det vill siga att istdllet for att kdpa mjukvaran av
programvaruforsdjaren och installera den sa kan man upprédtta sin egen unika
funktion pa en mjukvara som hyrs och delas med andra. Det kan till exempel
jamforas med att anvanda en telefonsvarartjanst fran Telia istallet for att kopa en

% Lundgren, R, Inkdpsspecialist Procurement Services ,Proceedo, 2001-01-12
(besbksintervju).

® Porter, A.M., A purchasing manager’s guide to the e-procurement galaxy, Purchasing.com,
September 2000, s. 74.

% Egsdal, Steen, Director, Vision2Buy, 2001-04-02 (besoksintervju)

7 Aurell, J., konsult, Adcore, 2001-02-15 (e-mail)

% Porter, A.M., A purchasing manager’ s guide to the e-procurement galaxy, Purchasing.com,
September 2000, s. 74.

% Lundgren, R, 2001, Proceedo, (PPT-presentation)
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telefonsvarare och stélai sitt rum.” Genom att hyra in sin e-procurementmjukvara
dipper foretag gora stora investeringar, ndgot som framforallt gor |Gsningen
intressant fér sma och medelstora foretag. Vidare Slipper foretagen arbeta med att
underhalla och uppdatera systemen. For att anvanda verktyget kréavs ingen speciell
installation.” Foretag som erbjuder ASP-I6sningar & bland annat BuyOne och eMM.

Exchange

En exchange kan definieras som en vidareutveckling av marknadsplatserna som
matchar efterfragan och utbud via realtids spotmarknader. De karaktériseras av en
standigt pagdende bestamning av marknadspriser samt att de framst anvands for
standardiserade produkter som & enkla att beskriva’. Sjdlva handeln sker ofta genom
att en kopare eller en leverantor skickar in en forfragan om att kopa eller sdlja en
produkt genom att fyllai en online-enkét. Denna forfragan 1aggs darefter upp pa en
sat eler skickas direkt till handelspartnerna via email. Det finns tre typer av
exchanges, s kallade " Request for Proposas’ (RFP), " Request for Quotation” (RFQ)
och "Request for Bid” (RFB). Pa en RFP |amnas en inbjudan till leverantorer att
lamna ett bud pa forsorjning av produkter eller tjanster som &r relativt svéra att
beskriva. P4 en RFQ sker samma typ av handel, men med standardiserade produkter
som stdl eler tyg. En RFB bjuder istéllet in kopare att lamna bud pa erbjudna
produkter ler tjanster.”

Auktioner

Auktionerna kan antingen drivas av utbud eller efterfrégan™. P& en auktion kan till
exempel en specifik produkt eller en viss kvantitet av produkter bjudas ut till
forsajning varvid kunder kan placera bud under en begrénsad tidsperiod. Detta & vad
som brukar benamnas ”Forward auction”. P4 en "Reversed auction” & det istéllet
kopare som listar de produkter de dnskar kopa. ™

Business Service Providers

Foretag inom denna kategori & ténkta att leverera véardeadderande tjanster Gver
Internet, det vill sdga nagon av de tidigare beskriva formerna av inkGpssupport
kombinerat med till exempel betalningstjanster, logistiktjanster eller forhandlings-
support.

Commerce Sandard
Commerce Standard kan definieras som en universell anvandning av standardiserad
teknisk- och kommersiell kommunikation mellan képare och sdljare. Detta sker i

© Aurell, J., konsult, Adcore, 2001-02-15 (e-mail)

™ Porter, A.M., A purchasing manager’ s guide to the e-procurement galaxy, Purchasing.com,
September 2000, s. 74.

2 www.emarketservices.com, 2001-02-12.

" bid, 2001-03-14.

™ Lundgren, R, 2001, Proceedo, (PPT-presentation).

> www.emarketservices.com, 2001-02-12.
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form av standardiserade former av meddelande for Overforing av elektroniska
dokument samt standardiserade definitioner av handel spartners, varor och tjanster etc.

E-hub

Ett begrepp som & ganska vanligt forekommande i olika artiklar & e-hub, vilket vi
anser kan liknas vid en marknadsplats. En e-hub kan definieras som en elektronisk
service som & lokaliserad utanfor ett féretag och som & skapad for att tillgodose mer
an en part. ° | denna definition inbegrips alts ett flertal av de ovan namnda
verktygen, till exempel auktioner, exchanges och ASP.

4.2 Marknadsplatser

Enligt var definition av marknadsplatser, det vill siga att manga leverantOrer
sammanldnkas med manga kopare, kan inte en privat losning sigas vara en
marknadsplats. Vid en privat buy-side & det ndmligen bara ett foretag som knyter
ménga leverantorer till sig eller tvért om for en privat sell-side”. En privat buy-side
kan istdllet likstdllas med en direkt uppkoppling av leverantdrer mot det képande
foretagets e-procurementmjukvara. En privat sell-side & detsamma som en supplier
site. | figur 4.2 ges en férenklad bild av en marknadsplats.

Kopare Leverantor
Kopare Marknadsplats Leverantor
Kopare Leverantor

Figur 4.2: Askadliggérandet av en marknadsplats

4.2.1 Buy-side, sell-side & neutrala marknadsplatser

Marknadsplatser kan darfor delas in i de tre kategorierna; publika buy-side, publika
sell-side samt neutrala aktorer.

Pa en publik buy-side marknadsplats gar inkOpsorganisationer fran en eller flera olika
foretag samman for att uppna skalfordelar och effektiva procurementkanaler. De
kopande féretagen driver gemensamt en marknadsplats, till vilken utvalda

6 Aurell, J., 2001, Adcore, (PPT-presentation).
" Porter, A.M., A purchasing manager’ s guide to the e-procurement galaxy, Purchasing.com,
September 2000, s 81.
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leverantorer finns uppkopplade.” Forutom de foretag som &ger och & andutna till
marknadsplatsen, kan &en andra kdpande foretag ansluta sig till denna typ av
marknadsplats. Sammanfattningsvis kan namnas, att da foretagen som &ger
marknadsplatsen §ava anvander den for inkép och dven att andra organisationer kan
nyttja den, betecknar vi den som en publik buy-side.

DA ett antal sdljande foretag tillsammans driver en marknadsplats till vilken
kopande foretag finns andutna ar det istallet fraga om en publik sell-side driven
marknadsplats. Det kan till exempel vara en distributdr som helt enkelt har
automatiserat sitt redan etablerade nétverk av foretag. Ett foretag som séljer produkter
med relaterade tjanster som till exempel logistik, design, finansiering etc kan ocksa
tankas starta en sell-side driven marknadsplats.” Vid en publik sell-side skéts
kataloghanteringen av leverantren vilket gor metoden lamplig for komplexa
produkter samt produkter som skiljer sig mycket mellan olika leverantorer.® Foér en
sell-side marknadsplats kan fordelarna vara att kostnaderna for att introducera nya
kunder & la&ga, ett Okat kapacitetsutnyttjande samt analyser som underl&ttar for
leverantérerna att silja, marknadsféra samt prissétta sina produkter mer optimalt.®*

En neutral marknadsplats ska drivas av en tredje part som & neutral sdtillvida att den
inte anvander tjansten egna inkop. Neutrala marknadsplatser & ofta nystartade
foretag. Konkurrensen har blivit valdigt hog och de Iaga intradeskostnaderna gor att
manga foretag kastar sig ut pa marknaden utan tillrackliga kunskaper om och
relationer till kunder och marknader.®” Fér att férmanliga kép ska kunna goras pé en
neutral marknadsplats krévs att ménga féretag & anslutna till marknadsplatsen®.
Enligt en undersokning utférd av A.T. Kerney svarade i stort sett samtliga 100
tillfragade marknadsplatsaktorer och experter att den avgorande framgangsfaktorn
inom branschen & att uppnd den kritiska massan av andutna foretag.® Intressant
betréffande neutrala marknadsplatser & att de, enligt en undersokning av eMarketer,
har fétt den storsta uppmérksamheten av pressen. Anda stér de privata buy-side och
sell-side losningarna for si mycket som 93 procent av transaktionerna. Manga
experter inom e-commerce anser dock att det endast & genom anvandandet av helt
neutrala marknadsplatser som kostnaderna kan sénkas i den totala leverantorskedjan
istallet for att bara flyttas till ett annat foretag i kedjan. Vidare kan marknadsplatser
leda till en normalisering av data. Inkopare vill jamféra olika produkter och

" 1bid, s. 82.

 Porter, A.M., A purchasing manager’s guide to the e-procurement galaxy, Purchasing.com,
September 2000, s 82.

8 Arthur D.Little, 2000, Going for Buy-side or Marketplace Solutions? (white paper)

& Porter, A.M., A purchasing manager’s guide to the e-procurement galaxy, Purchasing.com,
September 2000, s. 82.

8 Wise, R. / Morrison, D., Beyond the Exchange: The future of B2B, Harvard Business
Review, Novemner-December 2000, s 89.

8 Kaplan, S./ Sawhney, M., E-hubs: The New B2B-Marketplaces, Harvard Business Review,
May-June 2000, s 102.

8 A.T. Kerney, (2001) Building the B2B Foundation, (white paper).
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leverantorer och soker pa sa sétt en alt storre likriktning medan leverantorerna vill
beh&llasin differentiering.®

4.2.2 Vertikala- och horisontella marknadsplatser

En ytterligare klassificering av marknadsplatser kan goras i vertikala- respektive
horisontella marknadspl atser.

En buy-side marknadsplats kan till exempel startas av flera foretag som verkar i
samma industri och da standardisera specifikationerna for att pa sa sitt underl&tta for
industrins leverantdrer att delta i handeln via marknadsplatsen. En sddan marknads-
plats dér handel sker med varor i en specifik industri kan benamnas vertikal. Som
exempel kan namnas Covisint som & buy-side driven eller Steelscreen som &
neutral ® Vertikala marknadsplatser automatiserar sourcing av tillverknings-
komponenter och minskar pa sa sétt transaktionskostnaderna.

En marknadsplats kan ocksa skétas av foretag fran olika industrier, men som kanske
verkar i samma leverantorskedja och som pa sa sétt kan minska kedjans totaa
kostnader.®’ Detta & vad som betecknas som en horisontell marknadsplats och kan
exemplifieras med Gatetrade och IBX som bada &r buy-side samt Ask-Smith och
eMM som & neutrala. For de produkter som omsatts pa de horisontella marknads-
platserna tenderar vérdet att vara 1agt medan kostnaderna for det administrativa
arbetet & relativt hogt. Detta medfér att de stora vinsterna ligger i att effektivisera
och automatisera inkdpsprocessen.

% porter, A.M., A purchasing manager’ s guide to the e-procurement galaxy, Purchasing.com,
September 2000, s. 82.

% |undgren, R, Inkdpsspecialist Procurement Services ,Proceedo, 2001-01-12
(besdksintervju).

8 Porter, A.M., A purchasing manager’ s guide to the e-procurement galaxy, Purchasing.com,
September 2000, s. 82.
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5 Val av affarsmodell

Vi kommer i detta kapitel fora en diskussion med utgangspunkt fran de teorier som
presenterats i de foregdende kapitlen. Forst behandlas fragan om vilka elektroniska
inkGpsverktyg som vi anser vara lampliga vid olika former av inkdp med
utgangspunkt fran Kraljics ” Purchasing Product Portfolio” . Avslutningsvis kommer
de for- och nackdelar som kan finnas med olika verktyg behandlas och da med
tyngdpunkt pa inkop av indirekt material.

Kraljic anser att ett foretag bor anvanda olika strategier for inkop av olika produkter.
De dlra flesta foretag anvander sig formodligen redan av differentierade strategier
beroende pa produkt, speciellt med tanke pa att inkop pa senare tid intagit en alltmer
centrd roll i foretagen, men idag tillkommer ocksa fragan vilken e-procurement-
I6sning som férenklar och forbéttrar upphandlingen inom respektive kategori.
Sammanfattningsvis kan ségas att beroende pa produkt krévs olika inkopsstrategier
och darmed ocks& olika typer av elektronisk upphandling.®®

5.1 Strategiska produkter

Vid inkop av strategiska produkter finns det i stort sett alltid bara en leverantdr och
till denna finns en mycket ndra relation. Leveranttr och kund arbetar ofta gemensamt
for att uppnd kostnadsreduktioner, kvalitetsforbéttringar etc. De senaste arens
diskussioner om vikten av néra relationer med leverantrer och anvéndandet av e-
procurement anses ofta sta i ett motsatsforhallande. En god kvalitet, leveranser i rétt
tid samt kundanpassning & for manga foretag mer betydelsefullt an ett 1agt pris. Att
ha leverantérerna pa en armlangds avstand talar emot den utveckling mot lean-
production i vilken manga foretag har gjort stora investeringar. Vi anser att det i
dagslaget inte finns ndgon e-handelddsning som underléttar inkdp av strategiska
produkter eftersom de & si pass beroende av ett ndra samarbete och ingen e
handelsl6sning kan ersatta denna relation. Kommunikationen mellan de bada parterna
kan dock férbéttras tack vare de mgjligheter Internet har skapat.

5.2 Flaskhalsprodukter

LeverantOrerna besitter den stdrsta makten for produkter i denna kategori varfor det
kan vara lampligt for den kdpande parten att anduta sig till ndgon form av inkops-
alians for att utjamna maktbalansen, framforallt d& det kopande foretaget inte ensamt
kan generera en tillrackligt stor inkdpsvolym. Att utjdmna maktbalansen kan dels
vara av intresse for att sékerstélla leverans, dels for att sdnka priserna. Visserligen &
inte priset pa produkterna i denna kategori av avgorande betydelse for ett foretags
vinst, men genom att den storsta makten ligger hos leverantoren finns det ocksa
mojlighet for dem att ta ut ett hogre pris. Eftersom flaskhal sprodukter kdnnetecknas
av en osdker forsorjning kan det vara lampligt att inte helt forlita sina ink6p pa en
leverantdr. E-handel kan anvéandas for att finna alternativa leverantorer av en specifik

% Hines et al.,2000, Value Sream Management, Prentice Hall, s 198.
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produkt till exempel genom att vara anduten till en vertikal marknadsplats. Detta
forutsétter dock en val utarbetad katalog som mgjliggor jamforelser mellan olika
produkter. En katalog €eller liknande som dessutom hanterar information om aktuella
leveranstider for varje produkt skulle utgora ytterligare en fordel, d& sokning efter
alternativa produkter eller leverantbrer skulle kunna goras med storre
framforhallning.

5.3 Havstangsprodukter

For att uppna lagre priser pa dessa produkter som utgor en relativt stor del av
kostnaden for slutprodukten, samtidigt som de finns att tillga fran flera leverantorer,
kan det vara lampligt att anvanda sig av manga leverantérer och spela ut dem mot
varandra for att pa sa sétt erhdlla lagre priser. FOr e-procurement kan spotsourcing
genom en sa kallad "reversed auction” dar koparen listar vad han/hon énskar kopa
vara ett [ampligt alternativ. Genom budgivning kan priserna reduceras, eftersom
substitut finns tillgangliga. Da det handlar om standardiserade produkter som ar latta
att beskriva och kategorisera kan ocksa handel via en exchange vara lamplig.
Produkter kan dér kopas i redltid till rédande marknadspriser och sma prisnedgangar
for havstangsprodukter kan innebara stora kostnadsbesparingar.

5.4 Rutinprodukter

For rutinprodukter, vilka ofta ocksd gar under benamningen indirekt material, kan
framforallt ett minskat antal vilda kdp, minskade transaktionskostnader samt en
forbattrad kommunikation uppnas genom anvandning av e-procurement. For att skapa
forstéelse for var i inkopsprocessen besparingarna ligger avser vi hér presentera de
processforbattringar som mojliggors av en elektronisk inkdpsprocess.

5.4.1 Administration

Tack vare stod av modern informationsteknologi finns numera alt battre méjligheter
till effektiviserad affarskommunikation. Genom anammandet av e-procurement kan
kommunikation mellan féretagen ske direkt, vilket medfér en avsevard minskning
och ibland eliminering av utskrivna affarsdokument. Pa sa sétt kan kostnaderna for
pappershantering minskas kraftigt.

Forseningsavgifter for fakturor som inte betalasi tid kan ocksa visa sig bli en relativt
stor kostnadspost. Att en faktura inte blir betald i tid kan manga ganger bero pa att
personal koper utanfor satta befogenhetsramar. Detta kan medfora att kontrollen av
kopet tar lang tid, nagot som medfor extra administrativa kostnader i sig, eller att
foretaget inte vill betala fakturan. Genom att e-handelssystemet har en funktion for
attestering, dér alla kop som gors utan befogenhet maste attesteras innan ordern sands
ivdg, kan detta problem undvikas. Vidare kan elektronisk betalning tédnkas minska
antalet fakturor som forsenas av misstag.
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Nedan foljer ett forenklat exempel av hur ett inkopsforfarande kan gatill, efter det att
en e-procurementldsning anammats. Exemplet utgar fran att ett ramavtal finns for den
Onskade produkten. K opprocessen askadliggorsi figur 5.1.

1. Bestdlaren soker bland de befintliga ramavtalen i féretagets avtalsdatabas™.
Avtalsdatabasen kan antingen finnas hos det bestéllande féretaget, leverantéren
eller hos en tredjepart, som till exempel kan representeras av en marknadsplats.
En profilhantering talar om fran vilka avtal bestdllaren har rétt att gora avrop.
Tack vare detta forfarande, kommer bestéllaren styras mot foretagets aktuella
ramavtal.*

2. Dérefter sker en digital attestering av bestéllaren eller av den ndrmast behérige.
Den behdrige far automatiskt uppgift om attestering om bestéllaren inte har
tillracklig befogenhet.

3. Bestdllningen godkénds eller korrigeras och sénds darefter elektroniskt till
leverantéren. Da leverantGren mottagit bestallningen skickas en orderbekraftel se.
For att mojliggéra en automatisering sker &ven en forkontering™.

4. Né& varorna levererats kontrollerar godsmottagningen att bestéliningen, den
elektroniska fakturan och foljesedeln Gverensstdmmer. Dérmed kontrolleras kopet
mot tre kontrollpunkter.® Foljesedeln & sdledes det enda papperet i hela
processen™.

5. Om leveransen stdmmer med bestdliningen, faktura och foljesedel, skickas ett
meddelande till ekonomiavdel ningen, som betalar fakturan.

Produkt-
sokning
bland
ramavtal

Attestering
och
forkontering

Elektronisk
bestallning
skickas fill
leverantor

Leverans-
kontroll

Fakturan
registreras
och betalas

Figur 5.1: Elektronisk inkdpsprocess

For att minska hanteringskostnaderna anser vi det vara lampligt med en privat buy-
sidelosning eller en horisontell marknadsplats som da ocksd bor vara kopplad till
foretagets ERP-system.

8 Skinstad, H.,2000, Invariant, BizServer 2k, (PPT-presentation).

% | bid.

! I bid.

%2 Bertilsson, M., Marakanda, 2001-04-03 (Besoksintervju).

% Sonne, L., Inom en 5-&rsperiod &r e-handel det normala, Inkdp & Logistik, November
2000., s 22-23.
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5.4.2 Kommunikationsférbattringar

Foretag bor stréva efter att standardisera och forenkla vissa delar av informations-
utbytet mellan kund och leverantor. De personliga kontakterna kan darmed i manga
fall erséttas med snabb och effektiv informationsdverforing. En e-procurementlGsning
kan hjdpa till med standardiseringsprocessen. Tack vare en e-procurementldsning
uppnas ocksa en storre informationstransparens, det vill siga att det blir 1&ttare att ta
del av och jamfora information om exempelvis priser, leveranstider etc. Ett foretag
kan ha ramavta med flera leverantorer for samma produkt, sa kallad multiple
sourcing och genom en kundanpassad katalog kan jamforelsen mellan olika
leverantorers erbjudanden forenklas. Forutom en konkurrens helt baserad pa priser
kan det finnas mdjlighet att se en leverantdrs kapacitet att leverera en viss produkt.
Med hjalp av denna information kan alltsd koparen lattare avgora vilken leverantor
som &r att foredra i ett specifikt fall. Det kan dock diskuteras om detta alltid & en
positiv aspekt. Att enbart anvanda en leverantdr kan medféra fordelar genom att det
kopande foretaget da kan uppnd storre volymer, vilket i sin tur kan medfora béttre
ramavtal. Kostnaden for att byta leverantdr kan vara hogre én vad foretaget sparar i
formav ett tillfaligt |&gre pris eller snabbare leverans.

En stdrre informationstransparens medfor ocksa en forenklad kommunikation av de
ramavtal som foretaget har uppréttat, vilket medfér att ingen kan handla utanfor dessa
pa grund av att de inte kanner till ramavtalens existens. Kommunikationen forenklas
dessutom da modern informationsteknologi  anvands, eftersom informationen
samtidigt kan spridastill manga aktorer.

E-procurement ger ocksa upphov till béttre statistik av vilka kop som gors. Eftersom
kopen gors direkt i datorsystemet blir det mycket léttare att ta fram tillforlitlig
statistik Alla kop registreras direkt istdllet for att en sammanstélining maste goras av
kop som gjorts via fax, telefon etc. Med hjdp av e-procurementmjukvara registreras
ocksa képen med en gang pa rétt kostnadsstdlle. Detta medfor ocksa en méjlighet till
uppfoljning utan stora efterforskningar, ndgot som annars ofta kréavs da till exempel
kostnadsstallet for diverse kdp kan innehdlla mycket som inte dnskas redovisas™.

For att uppna fordelar i form av forbéttrad kommunikation kravs altsa enligt vart
resonemang nagon form av e-procurementmjukvara eller ASP som gor det majligt att
tafram olika former av statistik éver vilka kdp som gjorts. For stérre foretag bér dock
e-procurementmjukvaran eller ASP-tjansten integreras med det befintliga ERP-
systemet, for att foretaget pa sa sétt ska kunna dra nytta av de foredelar som e-
procurementlGsningen medfor. For detta kravs dock ett arbete som kan vara bade
komplext och tidsbdande och darmed ocksa forenat med tamligen héga kostnader.
Om foretaget véljer att stéllaflera leverantrer mot varandra for att pa sa sétt na légre
priser kravs ocksa en kundanpassad katal og.

% White, D / Diné, M, affarsutvecklare/affarskonsult, acando, 2001-02-15 (besbksintervju)
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5.4.3 Vilda koép

Anledningen till att antalet vilda kop kraftigt kan minskas med hjdlp av en e
procurementldsning & framférallt att enbart de produkter som innefattas i foretagets
ramavtal finns att tillga i avtalsdatabasen. Det finns med andra ord ingen majlighet att
kopa produkter och tjanster som foretaget inte har tecknat nagra ramavtal for.
Eftersom systemet kraver attestering om anvandaren inte har bestélIningsrétt finns det
inte heller ndgon mojlighet att utfora oauktoriserade inkop. Detta forutsétter dock
naturligtvis att kopen verkligen gors genom systemet, ndgot som gor det absolut
nodvandigt att systemet & latt att anvanda, sa att ingen véjer att istallet via till
exempel telefon gora en bestdllning av ett annat foretag. Nér eft foretag i storre
utstrackning hdller sig till sina ramavtal finns det en battre méjlighet att nasta gang
forhandla fram ramavtal med béttre villkor och lagre priser. Vidare kommer ett farre
antal nya leverantdrer behOva registreras i foretagets ERP-system vilket innebér lagre
kostnader.

For att uppna ett minskat antal vilda kop behover ett foretag inte nodvandigtvis
ansluta sig till en marknadsplats. Vi anser att de minimikrav som maste uppfyllas av
en e-handelslGsning for att uppna fordelarna med ett minskat antal vilda kop ar att det
kopande foretaget har tillgang till ndgon form av kundanpassning sd att endast
produkter med ramavtal finns representerade. | detta avseende skulle alltsd samma
fordelar kunna uppnas vid en privat buy-sidelosning som pa en marknadsplats,
forutsatt att en kundanpassad katal og eller motsvarande finns.

5.4.4 Lagre priser

| artiklar om e-handel mellan foretag talas det mycket om méjligheterna att uppna
lagre priser genom en aggregerad inkdpsvolym. Marknadsplatser & ett exempel pa ett
e-handelsverktyg som utnyttiar manga foretags samlade inkdpsvolym for att
forhandla fram ett béttre ramavtal, som dérefter utnyttjas av de anslutna foretagen. Vi
tycker att grundtanken med en marknadsplats léter rimlig, eftersom fler kopare kan
erhdlla fordelaktigare priser genom ett aggregerat inkop. Resonemanget kring, ” desto
fler kopare, desto béttre priser” & dock inte kontinuerligt, eftersom det alltid kostar
en viss summa pengar att tillverka en produkt och denna kostnad kan inte elimineras
genom fler kopare™. Darfor blir det svart for ett foretag som p& egen hand redan
koper in stora volymer att pressa priserna ytterligare genom att etablera en inkops-
alians med nagot annat foretag, eller att utnyttja en marknadsplats samlade inkOps-
kraft. Vi vill dock poangtera att &ven stora foretag anvander sig av leverantorer fran
vilka endast sma inkopsvolymer kops in, och i dessa fall kan en marknadsplats
utnyttjas for att fa ett 1agre pris.

Ett annat alternativ som kan ledatill ett 1&gre inkopspris, & anvandandet av auktioner.
Vi anser dock att inkdp av indirekt material via en auktion framforallt ar lampligt for
mindre foretag och da det ror sig om produkter som &r relativt |4tta att beskriva. Om

® White, D / Diné, M, affarsutvecklare/affarskonsult, acando, 2001-02-15 (besbksintervju)

35



eProcurement pd SAS — en studie av skandinaviska marknadsplatser

till exempel ett foretag ska kdpain ett antal datorer av en viss bestdmd typ finns det
m&jlighet att 1agga ut rekvisitionen pa en auktion for att fa ett |agre pris an vad de kan
forhandla fram i ett ramavtal. Vid kép via auktion uppkommer dock dels kostnader
for byte av leverantor, dels saknas ofta mdjligheten att bestédlla produkter i samma
stund som ett behov uppstér.

A
Hog
Reversed
auction
Exchange
Inkdpets
betydelse
Horisontell Vertikal
marknadsplats marknadsplats
Privat buy-
Lag sideldsning
Lag Forsérjningsrisk Hog

Figur 5.2: Val av e-procurementlésning

| figur 5.2 har vi sasmmanstéllt vilka e-procurementldsningar vi anser varalampliga
beroende pa inkopets betydel se samt f&rsorj ningsrisken.
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6 E-procurement pa SAS

| detta kapitel presenteras en beskrivning av SAS satsning pa e-procurement. Vi
inleder med att redogora for det pilotprojekt som for nérvarande pagar i avseende att
testa SAS privata buy-sideapplikation, for att darefter beskriva SAS framtida visioner
pa omrdet.

6.1 Pilotprojektet®

| slutet av augusti forra aret paborjade SAS ett pilotprojekt tillsammans med Lyreco,
fore detta Dorab, och Barfod som levererar kontorsmaterial. Nu & &ven
Wittusen& Jensen uppkopplade mot SAS privata buy-sideldsning. SAS har haft
Lyreco som leverantdr under manga &r varfor det foll sig naturligt att valja dem som
partner i pilotprojektet. Likasa passar deras produkter bra for elektroniska kop. Hela
kopprocessen & inbyggd i SAS ERP-system, vilket mojliggor att en stor del av
personalen ska kunna vara med i forsoket. Till en borjan kunde endast fem personer
gora inkop via systemet, malet ar dock att 1500 personer till hdsten ska kunna géra
bestdllningar pa detta sitt. Hittills gjorda satsningar pa pilotprojektet har
kostnadsméssigt legat pa drygt en miljon.

Salva kopet fungerar ungefar som da kop sker via en marknadsplats. Innan ordern
effektueras skickas ett e-mail till den person som har attesteringsrétt. Attesteraren kan
snabbt och enkelt understka om kopet verkar korrekt och dérefter gora ett
godkannande. Pa detta sitt undviks att kop gors utanfor de befogenheter en person
har samt att vilda kop till viss del minskas. Gorel Lagercrantz papekade dock att det
tar 1ang tid att fa alla personer att anamma ett nytt system. Inkoparen kan fortfarande
ringa upp en leveranttr for att gora ett kdp som ligger utanfor systemet.

Syftet med pilotprojektet &r i forsta hand att utvardera vilka besparingar som kommer
att ske i fakturahanteringen. Da hela kopforloppet fran bestdlning till levererad vara
g ska involvera ndgra papper uppskattas besparingarna bli avsevarda. An salange &
det dock alltfor tidigt att kunna dra nagra konkreta slutsatser, eftersom tillréacklig
statistik i dagslaget saknas.

Ett andra syfte med projektet &r att 1&ra personal hur el ektronisk upphandling fungerar
samt att knyta in systemet i inkOpsprocessen. Lagercrantz papekade att det &r viktigt
att bygga in ett lérande i organisationen. Detta mojliggor sedan att implementering i
storre skala kommer att ga lattare.

6.2 Framtida visioner®’

Pilotprojektet har tydliggjort vilka administrativa besparingar som & moéjliga att
uppnd med hjdlp av ett elektronisk inkopsforfarande. Detta har darmed understétt

% |_agercrantz, G., I T-support SAS Finance, 2001-01-25 (besbksi ntervju)
" Ibid, 2001-03-16 (e-mail)
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visionen att allainkop pa SAS ska ske elektroniskt. De fasta kopplingar SAS hitintills
etablerat mot pilotleverantérerna kommer sannolikt behdllas, med tanke pa det goda
utfallet. SAS har for avsikt att koppla upp fler leverantbrer snarast majligt. For
narvarande har beslutats att ytterligare tva ska kopplas upp framét hosten.

Till storaleverantorer av indirekt material avser SAS ha en direktuppkoppling, medan
handel med mindre leverantorer istallet kan ske via en marknadsplats. Hur stor andel
av handeln som ska ske via egen uppkoppling eller via en marknadsplats & &nnu
ovisst. Lagercrantz menar att det & en inkopsfraga, vilket troligtvis avgors av var
SAS erhdller de |agsta kostnaderna.

[} [}
[} [}
[} [}
[} [}
[} [}
[} [}
X ' ' A
i i
I [}
[} [}
[} [}
Y l Aeroxchange l B
| |
[} [}
[} [}
[} [}
SAS | | C
| |
i Katalog i

Figur 6.1: SAS inkdpsprocess via marknadsplatser®®

Figur 6.1 illustrerar SAS planer pa hur framtida kopplingar kan komma att se ut. Den
stora portalen & Aeroxchange dér flygplansrel aterade kdp gors. Denna marknadsplats
ar redan i drift och inom kort @mnar SAS integrera sitt tekniska system mot
Aeroxchange. Kop av indirekt material kan istéllet komma att upphandlas via en lokal
marknadsplats eller som figuren illustrerar via en direktkoppling till leverantér.

% Saderlund, 1., Vice President IS/IT Infrastructure & Sourcing SAS, 2000-11-17
(besoksintervju)
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7 Val av strategisk leverantor

Vi anser att valet av horisontell marknadsplats kan betraktas som strategiskt, varfor
vi liknar valet av marknadsplats med valet av en strategisk leveranttr. Anledningen
till att vi betecknar valet som strategiskt ar att det ofta &r forenat med stora kostnader
att senare andra pa foretagets beslut. Dessa kostnader kan bestd i en anslutnings-
avgift, tiden det tar att andluta foretagets leverantdrer till marknadsplatsen,
personalens ovilja att vanja sig vid ett nytt system och/eller ovilja fran
leverantbrernas sida att byta marknadsplats. | detta kapitel presenterar vi de
kriterier, egentligen avsedda for utvardering av strategiska leverantorer, som vi
anser vara av vikt vid en utvardering av marknadsplatser.

7.1 Undersodkning av leverantérsmarknad

DA en strategiskt betydelsefull leverantdr ska utses ar det viktigt att detta val gors
med stor omsorg eftersom det manga ganger &r fraga om ett langre och betydel sefullt
samarbete. En undersdkning av leverantdrsmarknaden garanterar dock inte en
eliminering av de risker som finns da ett samarbete inleds, men efter en undersokning
f&s en storre forstéelse for de problem som kan uppsta.*®

Fearon definierar undersokning av leverantdrsmarknader som en systematisk
insamling, klassificering och analysering av den information som &r relevant for
inkdp av produkter och tjanster med hansyn till foretagets nuvarande och framtida
behov pa ett sitt sd att de bidrar till ett optimalt utbyte.'®

For att utvérdera strategiska leveranttrer bor ett relativt stort antal kriterier anvéndas,
eftersom det i de allraflestafal ror sig om ett [angsiktigt forhalande. Vid utformning
av utvarderingspunkterna ar det viktigt att ratt kriterier tas med fran alra forsta
borjan. D& kan redan i ett forsta skede ett stort antal leverantorer elimineras varfor
altfér mycket resurser inte behover anvandas i de efterfdljande utvérderings-
processerna.’®*

Vad en kriterielista bor innefatta & beroende pa den specifika situationen. Vi har i
huvudsak anvant oss av tre kallor som diskuterar och presenterar en rad olika kriterier
for utvardering och val av leveranttrer, som underlag for uppbyggandet av en
kriterielista for marknadsplatsaktorerna. Lisa Ellram har utifrén empiriska studier
utarbetat en lista med ténkbara utvarderingskriterier vilka kan utgéra underlag for ett
frégeformulr till potentiella leverantdrer'®. Weber et al. grundar sin artikel pa en

% van Weele, A, 2000, Purchasing and Supply Chain Management, London Business Press, s
118.

O pid.

101 jonsson et al, 1994, Utvardering av leverantorer i svensk tillverkningsindustri,
Foretagsekonomiska institutionen vid Lunds universitet (magisteruppsats), s 28 ff.

192 saunders, M., 1997, Strategic Purchasing and Supply Chain Management, Pitman
Publishing, s 265-268.
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studie av 273 inkdpsansvariga som har tagit fram 23 olika urvalskriterier. For att
undersoka hur vanliga dessa kriterier & undersokte forfattarna vidare 74 olika
artiklar.’® Den tredje artikeln behandlar det informationsbehov inkdpsansvariga anser
vara betydel sefullt vid leverantorsutvardering'®.

Vilka kriterier som bor finnas med vid en utvérdering & beroende pa vilken typ av
leverantor som soks, samt hur néra samarbetet med leverantoren ar tankt att vara.
Listan kan varieras beroende pa vilken typ av leverantor som eftersoks och kan
darmed ta sig ut pad en mangd olika sitt. Kriterierna i artiklarna & i forsta hand
amnade for utvardering av leverantorer i tillverkningsindustrin vilket medfor att vissa
av dessa & mindre intressanta for vart andamal. Vi véjer darfor att endast behandla
det urval av de presenterade kriterierna som &r relevanta for var kommande teoretiska
diskussion.

En ssmmanstélIning av de urvalskriterier som behandlasi artiklarna ger féljande lista
dér de presenteras utan inbordes ordning:

Finansiella fragor

L edning, organisation och &garstruktur
Referenser, kompetens och erfarenhet
Teknikfragor

Kvalitet

Support

Attityd och vilja

Affarside

Finansiella fragor

For ett foretags langsiktiga Overlevnad krévs en tydlig bild p& dess vinst- och
l6nsamhetsutveckling. Vid valet av en langsiktig samarbetspartner & det darfor
viktigt att partnern kan uppvisaen stabil finansiell stéllning. Alltfler foretag har borjat
vardera den finansiella situationen som en betydel sefull faktor for beddmning av ett
annat foretag. Som underlag till en magisteruppsats forfattad av studenter vid Lunds
Ekonomihogskola utfordes intervjuer med 11 inkdpschefer i svenska storforetag for
att utrona hur olika kriterier kunde métas. | sina falstudier fann forfattarna att
samtliga fallféretag utvérderade sina leveranttrer finansiellt. Det fanns dock ett
patagligt problem, som de flesta fallforetag erfarit i erhdlandet av information som
utvarderingarna ska grunda sig pd Dels erhdlls i manga fal olika former av

103 \Weber C A et a.,1991, Vendor Selection Criteria and Methods, European Journal of
Operational Research, s 2ff.

1% Monczka, R M et al., 1992, Value of Supplier Information in the Decision Process,
International Journal of Purchasing and Materials Management, s 20ff.
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information, dels & manga leverantrer en aning fortegna om att redovisa vissa
finansiellasiffror.'®

Ledning, organisation och agar struktur

Som en foérstudie till uppsatsen “Utvardering av leverantorer i svensk
tillverkningsindustri”, utférdes vidare en empirisk undersokning bestdende av en
enkét som besvarades av 24 inkdpschefer och forskare. Samtliga inkdpsansvariga och
forskare som deltog i undersdkningen understrok betydelsen av att understka
leverantOrens organisation samt att ta reda pa vilka personer som sitter med i
ledningen och vilken kompetens de besitter. En av de intervjuade inképscheferna
poéngterade att en effektiv ledning & en forutsattning for att kunna leva upp till
ovriga kriterier.'® De fattar besut som rér hela verksamheten och kan dérmed
paverka Gvriga kriterier. Ledningen spelar enlo;/tterst viktig och ofta mycket kritisk

roll, speciellt vid uppbyggnaden av ett féretag ™.

Kritiska faktorer rdrande ledningsgruppen kan bland annat vara vilka medlemmar
som finns i gruppen och vad som utmérker var och en i fragor rérande utbildning,
arbetdivserfarenhet, framgangar, rykte i affarsvarlden etc. Uttalande frén personer
med ett valrenommerat rykte pa marknaden bor véga tyngre jamfort med personer
som har ringa erfarenhet. Faktorer som personlighet, fackkompetens och engagemang
hos ledningsgruppen & bland de viktigaste kriterierna fér en investerares beslut.'®

Likval som att ha en ledning med kompetenta personer sa kravs ocksa en effektiv och
handlingskraftig styrelse. UIf af Trolle sdger i sin bok "Effektivt styrelsearbete”
foljande: "for mig har en effektivt fungerande styrelse inte endast framstatt som den
billigaste konsulten ett foretag kan f4, utan &en som den basta trygghetsforsakringen
for anstallda och foretag”'®. Det bér dock pépekas att styrelsen har det yttersta
ansvaret for foretagets verksamhet och maste darfor se till att den strategiska
planeringen stdmmer va8l Overrens med foretagets inriktning och utveckling. En
effektiv operativ verksamhet kan aldrig korrigera en strategisk felsatsning.™™

Referenser, kompetens och erfarenhet
Referenser & en bra metod att anvanda sig av eftersom de ofta kan ge en mer réttvis
bild av foretaget. Referenser kan exempelvis utgoras av befintliga kunder, andra

105 Jonsson et al, 1994, Utvardering av leverantorer i svensk tillverkningsindustri,
llzoigretagsekonomiska institutionen vid Lunds universitet (magisteruppsats), s 28 ff.

Ibid.
197K ubr et al., 1999, Affarsplanering, En handbok fér nya tillvéxtforetag, Bokforlaget DN, s.
62-69.
1% |pid.
ﬁz UIf af Trolle, 1979, Effektivt styrelsearbete, Affarsforlaget.

Ibid.

41



eProcurement pd SAS — en studie av skandinaviska marknadsplatser

divisioner inom bolaget samt aen konkurrenter. Det & dock viktigt att aven
dvervéga vilkaintressen referensgivaren kan ha av att dela med sig information.™*

Teknikfragor

Det finns manga tekniska faktorer som kan anses viktiga vid va av strategisk
leverantdr. Da den tekniska utvecklingen sker i alt snabbare takt Okar kraven pa att
kunna utveckla produkter snabbt for att kunna forbli konkurrenskraftig. Betréffande
produktutveckling rérande marknadsplatser & det framst en frdga om en utveckling
av nya inkOpsverktyg for att utoka eller forbéttra affarsmodellen, men &ven att gora
marknadsplatsen | &ttare att anvanda, samt till exempel snabbare sokfunktioner.''

Kvalitet

Den kvalitet en marknadsplats hdller gér till stor del hand i hand med vad som namnts
under teknikkriteriet ovan. Mycket viktigt & marknadsplatsens driftssakerhet, sa att
ett inkOp aldrig behdver skjutas upp for att systemet inte fungerar. FOr att undvika
vilda kdp och garantera en tillférlitlig statistik & det nédvandigt att alla kdp sker
genom systemet och att ingen istéllet gor inkop viatill exempel telefon. Detta medfér
att systemet maste vara l&tt att anvanda samt naturligtvis att det alltid fungerar.™

Support
Det &r naturligtvis att betrakta som en stor fordel om support fran marknadsplatsen pa
ett enkelt sitt finns att tillg& for ett anslutet foretag.™

Attityd och vilja

Attityd och vilja kan i stor utstréckning paverka mojligheterna till ett effektivt
samarbete. Faktorer som bor beaktas & ledningsstil, foretagskulturen och séit att
arbeta pd ™

Affarsidé

Utover de ovan behandlade kriterierna anser vi att det & av intresse att studera
leverantorens affarsidé och eventuellt ocksa affarsmodell. Artiklarna som har legat till
grund for de andra kriterierna behandlar leveranttrer till tillverkande féretag och
eftersom marknadsplatser dérmed inte fullt ut kan liknas vid dessa leverantdrer anser
vi att det & av vikt att &ven anvanda ett kriterium som behandlar vad foretaget
faktiskt gor.

11 Jonsson et al, 1994, Utvérdering av leverantorer i svensk tillverkningsindustri,
Foretagsekonomiska institutionen vid Lunds universitet (magisteruppsats), s 28 ff.

12 Oretorp, M., Marknadsdirektér Hawlett Packard, Skapa ett battre inkdpsfléde med B2B
Procurement — trender i Sverige och internationellt, 2000-11-15 (seminarium).

3 ilson, D.R., A head to head Comparison, iSource, February 2001, s 112-120.

114 Axenborg, O /Edlund, A., Director Marketing & Sales/ CEO, BuyOne AB, 2001-01-25
(besobksintervju).

5 Jonsson et al, 1994, Utvardering av leverantorer i svensk tillverkningsindustri,
Foretagsekonomiska institutionen vid Lunds universitet (magisteruppsats), s 28 ff.
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En affarsidé utgor de konkreta forhdlanden som existerar i ett foretag. Den ska
beskriva ett foretags faktiska sétt att fungera som ocksa kan uttryckas i " sétt att tjana
pengar”. *® En affarsidé ska vara unik, &ven for féretag som & snarlika och som
verkar inom samma bransch. Bruzelius och Skérvad anser att ett foretags affarsidé
bor innefatta erbjudandet i form av produkter och tjanster, vilket varde foretaget ger
kunden, foretagets inriktning och utveckling samt slutligen foretagets unikhet och
sarpragel jamfort med konkurrenterna ™’

Viktiga kriterier for en afféarsidé med framtidsutsikter &r att den uppfyller ett kund-
behov, & innovativ, unik, tydligt fokuserad och I6nsam pa sikt. 1dén maste vacka
intresse och skilja sig fran mangden for att overtyga potentiella kunder och
investerare. Det & viktigt att kundnyttan framgér av affarsidén for att nd framgang.
Manga foretag stupar pa grund av en bristande affarsidé, det vill saga de nér aldrig ut
med sitt budskap till potentiella kunder. Det f& heller aldrig gldmmas bort att det
récker inte med en konkurrenskraftig affarsidé, utan den maste dessutom foljas for att
foretaget ska n& framgang.™®

7.2 Viktigt vid en utvardering

En utvardering kan ofta inte ske med kvantitativa métt, utan den maste i manga fall
kompletteras med kvalitativa for att en mer fullstandig och réttvis bild ska aterges.
Ofta saknas systematik i utvérderingar, det vill siga att leverantérerna g jamfors pa
ett likartat sétt. FOretag maste darfor utveckla system for hur leverantorsinformation
enhetligt kan struktureras och sammanstéllas.™*

Vilka kriterier som ska véljas och hur mycket information som behovs &ar alltid en
svér avvagningsfréga. Innan en kriteriemall kan faststéllas méaste dock foretaget forst
tastallning till om samarbetet skavara av kort- eller langsiktig karaktar samt &ven hur
néra samarbetet ska ske. Standardkriterier som kvalitet, pris och leveranssdkerhet &r
vanligtvis de faktorer som avgor vilken leverantor som véljs. Da samarbetet & av mer
langsiktig karaktar, till exempel i form av partnerskap, bor fler parametrar inkluderas.
Frégor som da borde utvérderas & exempelvis anfortroende, dppenhet och tillit. Det
bor dock papekas att dessa mer ogripbara faktorer & valdigt svara att bade utveckla
och anvanda, vilket darmed &ven gor dem mycket svarbedémda. Dessa parametrar
kan dock komma att spela en avgdrande roll for ett lyckat |8ngsiktigt samarbete.®

16 Bengtsson / Skarvad, 1998, Foretagsstrategiska perspektiv, Lund Studentlitteratur, s.41.
17 Bruzelius/ Skarvad, 2000, Integrerad organisationslara, Lund Studentlitteratur.

18 K ubr et al., 1999, Affarsplanering, En handbok for nya tillvaxtforetag, Bokférlaget DN, s.
31.43.

19 Jonsson et al, 1994, Utvardering av leverantorer i svensk tillverkningsindustri,
Foretagsekonomiska institutionen vid Lunds universitet (magisteruppsats), s 28 ff.
12Saunders, M., 1997, Strategic Purchasing and Supply Chain Management, Pitman
Publishing, s 265-268.
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Vid informationsbedémningen kan det manga ganger vara svart att agera helt
objektivt. Det finns alltid en viss grad av subjektivitet med i bilden som kan vara bade
medveten och omedveten. Informationen som inférskaffas bor déarfor vara létt att
tolka och en jamforelse mellan leverantdrerna ska kunna goras pa ett enkelt sétt. Det
ar minst lika skadligt med for mycket information som for lite. En alltfor stor méngd
information kan medféra att for mycket resurser anvands i utvarderingsarbetet. Det &r
darfor viktigt att anpassa informationen for varje specifik situation.**

12! Jonsson et al, 1994, Utvardering av leverantorer i svensk tillverkningsindustri,
Foretagsekonomiska institutionen vid Lunds universitet (magisteruppsats), s 6-7.
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8 Beddmningskriterier

| detta kapitel diskuterar vi de kriterier som ligger till grund fér bedémningen av de
marknadsplatsaktorer var undersokning beror. | var diskussion ger vi en vidare
presentation av vad vi anser vara viktigt att beakta vid en bedémning av marknads-
platser samt varfor detta ar av vikt.

En marknadsundersokning kan goras i olika nivaer. Den minsta forstoringsgraden ger
ett makroekonomiskt perspektiv, dar analysen grundas sig pa den forvantade framtida
situationen pa olika marknader i véarlden. Vid var undersokning kommer en betydligt
hogre forstoringsgrad att anvandas, sa att vi kan anvanda oss av ett mikroekonomiskt
perspektiv. Anledningen till detta & att vi fokuserar var undersokning pa styrkor och
svagheter hos enskilda leveranttrer. D& en mikroekonomisk marknadsundersokning
gors koncentreras undersokningen kring fragestaIningar sasom foretagets finansiella
stéllning, garstrukturen och den affarsmodell som foretaget anvander sig av.'*

Det finns idag ett antal aktorer i Skandinavien som erbjuder ndgon form av
horisontell marknadsplats. Da en jamforelse mellan dessa inleds, & det viktigt att
sétta upp utvarderingskriterier for att undersokningen ska bli réttvisande och
tillforlitlig. De kriterier som vi har valt att anvanda oss av bygger pa kapitel 7, Va av
strategisk leverantdr, men aven pa véra egna tankar och funderingar. Eftersom e-
handel mellan foretag & en tamligen ny bransch & det inte mgjligt att finna
information rorande alla de punkter vi behandlat i foregdende kapitel. Det & till
exempel svart att fa tillforlitliga referenser for marknadsplatserna och att bedoma
deras kvalitet eftersom de flesta bara har varit verksamma under en relativt kort
tidsperiod. Dessa omraden har vi darfor valt att antingen helt utelamna i var
undersokning eller att behandla i mindre utstrackning under ndgon annan rubrik. De
marknadsplatsaktorer, som vi har valt att undersoka anvander sig ocksa alla av
snarlika affarsideér, varfor vi anser att det inte & av ndgon storre vikt att anaysera
dessa. Istéllet har vi lagt storre vikt pa att analysera foretagens affarsmodell, for att
finna skillnader mellan de olika aktdrerna.

8.1 Affarsmodell

Som tidigare ndmnts i avsnitt 4.1 Inképsverktyg, finns det en méngd olika | sningar
att tillgd inom e-procurement. | vart fall & det en del av de verktyg som har
uppkommit frén 1999 och framét som &r av intresse, det vill saga ASP-l6sningar och
horisontella marknadsplatser samt de verktyg som utvecklats fran dessa.

De olika foretagens affarsmodeller skiljer sig dock & &ven inom detta segment. En
del foretag erbjuder en mgjlighet for framforallt sma foretag att hyra en helhets-
|6sning inklusive ASP-tjanster eller hjalp med forhandling av ramavtal. Andraforetag
ar mer renodlade marknadsplatser utan tillaggstjanster. Det finns inget rétt och fel i

122 yan Weele, A, 2000, Purchasing and Supply Chain Management, London Business Press, s
124-126.
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denna kategori, men olika afféarsmodeller kan véantas vara lampliga for olika kunder
och leverantorer.

8.2 Ledning

Ledningen i ett foretag spelar en ytterst viktig och ofta mycket kritisk roll, speciellt
vid uppbyggnaden av ett foretag'?®. Vad betraffar marknadsplatser, befinner sig
samtliga aktorer under en uppbyggnadsfas, om an i olika stadier, varfor betydelsen av
en kompetent ledning kommer att spela en vasentlig roll. Det géller for ledningen att
utforma en strategi for att knyta upp sa stor del av marknaden sa tidigt som majligt.
Det bor dock pdpekas att tillvaxt bor vara korrelerat till en viss |6nsamhet, annars kan
det gariktigt illa som manga aktorer inom I T-branschen bittert fét erfara.

Exempel pa foretag som tappat marknadens fortroende aerfinns ofta inom den
tidigare s upphaussade Business to Consumer branschen. Fran analytiker hors
numera roster som exempelvis. ”ledningen verkar inte alls haft koll pa bolaget” och
"fortroendet for ledningen & forbrukat” och “den nya VDn och ledningen maste
konkret visa att de kan hantera situationen”®. Det kan darfoér vara viktigt att dra
paralleller till B2B-branschen. Aven om detta & en annan bransch, bor en viss skepsis
radatill alltfor fargade framtidsprognoser.

Kompetensbrist & en kritisk faktor for manga foretag. Darfor & det viktigt att rétt
kompetens byggs in i ledningsgruppen pa ett tidigt stadium. Att bygga upp ett val
fungerande foretag kréver en mangd kunskaper vilka sdllan besitts av endast en
person. Hos marknadsplatsaktbrerna a darfor bland annat inkOpskompetens ett
mycket viktigt kriterium att uppfylla. Ledningsansvaret ligger pa gruppen och inte pa
individniva En ledningsgrupp med bred kompetens ska darfor kunna klara om nagon
i gruppen skulle drasig ur. Kritiska faktorer rérande ledningsgruppen kan bland annat
vara vilka medlemmar som finnsi gruppen och vad som utmarker var och en i frégor
rérande utbildning, arbetslivserfarenhet, framgéngar, ryktei affarsvérlden etc.'®

8.3 Finansiell styrka

De kostnader som fordras for att starta en marknadsplats ar relativt 1aga. Darfor
finns det en risk att ett antal mer eller mindre oseritsa aktorer med bristande
kompetens finns p& marknaden. Charlie Hawker, Europaansvarig for marknadspl atser
inom Price-waterhouseCoopers, forutspdr att e-handel mellan foretag ska bli nasta

126
=}

123 K ubr et al., 1999, Affarsplanering, En handbok fér nya tillvaxtforetag, Bokforlaget DN, s.
62-69.

124 Analytiker efterlyser stark ledning till Icon, Dagens Industri, 2001-01-25

125 K ubr et al., 1999, Affarsplanering, En handbok for nya tillvaxtforetag, Bokférlaget DN, s.
62-69.

126 Wise, R. / Morrison, D., Beyond the Exchange: The future of B2B, Harvard Business
Review, November-December2000, s 88.
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krisbransch. Det finns dver tusen e-hubs for foretag i varlden och Hawker bedomer
att endast runt 300 kommer att éverleva.®’

For det kopande foretaget som vill anduta sig till en horisontell marknadsplats
kommer relativt stora resurser tas i ansprak. Forutsatt att ingen privat buy-side eller
dylikt tidigare finns pa foretaget maste processforandringar genomforas och anstéallda
tvingas ldra sig nya beteenden. For att byta marknadsplats krévs det ytterligare stora
insatser, till exempel i form av att dven leverantérerna maste andlutas till den nya
marknadsplatsen. Det & darfor valdigt viktigt att det finns en garanti for marknads-
platsens dverlevande nér ett samarbete inleds. Det vore naturligtvis ett sloseri med
bade pengar och tid att pdborja ett projekt med en marknadsplatsaktor vars
overlevnadsforméaga & begransad.

Tva av de kriterier som kan anvéandas da ett foretags finansiella styrka bedoms ar
vilka dgare som stér bakom marknadsplatsen, samt nér foretaget beréknas ga med
vinst. En annan intressant synpunkt & vad garna egentligen vill med bolaget och vad
de &r villiga att satsa pa det. Kommer dgarna att vara villiga att ta en forlust de forsta
aren, eller kommer de vid en eventuell kris enbart vanda ryggen & marknadsplats-
satsningen? | denna fraga & det ocksa av vikt att beakta &garnas motiv med att sitta
upp en marknadsplats. Ar &garna aktiva aktorer och driver en buy-side marknads-
plats, eller deltar de endast med kapital till en neutral marknadsplats?

Ett aktuellt exempel pa ett foretag som har haft problem med agarforhdllanden &r
Proceedo, somi april gick i konkurs. Proceedo som startade sin verksamhet 1998 var
en av de forsta marknadsplatserna i Sverige. Foretaget hade nér de lamnade in
konkursansokan fem kunder knutna till marknadsplatsen. Investor hade investerat
cirka 46 miljoner kronor i foretaget och var inte beredda pa att 1agga ner mer pengar i
bolaget, som hade réknat med att komma upp i tillrackliga volymer for att visa vinst
till & 2002'%. Proceedo skulle ha behdvt ytterligare 15-25 miljoner for att kunna
halla verksamheten vid liv. Fore detta VD pa Proceedo, Lars Lundstréom, menade att
de levererat i princip enligt plan men att det till storstadel var det finansiella laget pa
marknaden som ledde till att Investor drog sig ur.”® Proceedo har dock &teruppstétt i
en ny skepnad, tack vare att Kinnevikagda bolaget ProcureltRight nagra dagar efter
konkursen lade ett bud pa hela konkursboet. Rorelsen kommer darmed att drivas
vidare som ett dotterbolag till ProcureltRight.

Vi anser att en buy-sidelosning medfér en stérre garanti for marknadsplatsens
finansiella styrka @n vad som &r fallet for en neutral marknadsplats. Detta eftersom
agarna i egenskap av aktiva aktérer i storre utstrackning kan vantas stddja marknads-
platsen finansiellt vid till exempel en konjunkturnedgang.

127 sandén, W., E-handel mellan bolag nésta branschi kris, Dagens Industri, 2000-12-14
128 |_undgren, R, Inkopsspecialist Procurement Services ,Proceedo, 2001-01-12
(besbksintervju).

129 Forsta Konkursen i Investors bolag, Dagens Industri, (2001-04-03).
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8.4 Kunder och leverantorer

For att driva en verksamhet, krévs det att foretaget gar med vinst. For att detta ska bl
mojligt fordras att det séljande foretaget, eller i vart fall marknadsplatsinnehavarna,
har tillrackligt manga kunder anslutna som genererar pengar. Darfor & det ocksa av
stor vikt att se vilka kunder som marknadsplatsen for nérvarande har, eller kommer
att f4, samt storleken pa dessa.

Foretaget Ventro meddelade i december 2000 att de blev tvungna att stanga sina tva
vertikala marknadsplatser Chemdex, inriktat pa biomedicin och Promedix,
speciaiserat pa biomedicinska produkter. Anledningen var att det inte gick att erhalla
ndgon |6nsamhet via marknadsplatserna pa grund av kundernas bristande intresse.
Chemdex, som var en av de storsta aktorerna inom elektronisk handel mellan foretag,
har omnamnts som en forebild i olika bdcker och tidskrifter.

D& e-procurement inte har anvants sarskilt lange ligger manga utav de potentiella
kunderna @&nnu bara i startgroparna. Fa kunder verkar dessutom vara intresserade av
att gd i taten for denna utveckling, utan vantar istélet for att se hur andra foretag gor
med sin satsning och hur de lyckas. Det framtida antalet kunder & naturligtvis av
storsta betydelse for marknadsplatsens finansiella stallning och formaga till
overlevnad. Méanga foretag har borjat varna for sdmre vinster och maste darfor inféra
olika besparingsdtgarder. D& de stora foretagen uppvisar samre orderingang blir de
tvungna att minska sinainvesteringar i olika projekt och det finns ocksa anledning att
missténka att e-handel ssatsningarna kommer dra ut ytterligare pa tiden.

For att en marknadsplats ska uppna den kritiska massan av anslutna kunder ar det
ocksd nodvandigt att en viss mangd leverantorer finns andutna, och for att
leverantdrerna ska lockas krévs det i sin tur kopare med stora inképsvolymer som
medfor en okad mojlighet till forsaljning. Problemet blir alltsa detsamma som med
honan och &gget dar marknadsplatserna mycket snabbt maste locka till sig bade
képare och siljare for att skapa likviditet i bada dndar'®. Alla marknadsplatser tar
dock inte ut nagon avgift for leverantorer, vilket medfor att de kan erbjuda sina
produkter pd mer an en marknadsplats. Den sammanlagda inkopsvolym som for
tillfallet finns att tillgd pd marknadsplatsen blir da inte heller direkt avgorande for
leverantorens val om att anslutas eller inte.

Kundernas och leverantérernas geografiska lokalisering, det vill sdga marknads-
platsens geografiska fokus, & ocksa av stor vikt for att mojliggora en val fungerande
logistik. | boken " Electronic commerce a manageria perspective’ talar férfattarna om
de problem som kan uppsta vid global elektronisk handel. Framforallt finns det en del
tarifiara hinder da handel sker mellan olika lander. Denna svarighet kan forutom ett
hogre pris som tullar medfér &ven orsaka att leveranser forsenas pa grund av att
produkterna maste granskas vid gransdvergangar. Vidare uppstar ocksa problem pa

130 K aplan, S. / Sawhney, M., E-hubs: The New B2B-Marketplaces, Harvard Business
Review, May-June 2000, s 102.
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grund av att olika valutor och sprék anvands.**' Detta medfér att en lokal marknads-
plats ofta & att foredrai Europa, ndgot som i sin tur forsvarar fér marknadsplatserna
att uppna den kritiska massa som kravs om fordelar ska uppsta. Ett annat mycket stort
hinder for den europeiska B2B-marknaden &r de olika standarder som finns i olika
lander. Detta skapar problem vid gemensamma inkop Over grénserna av till och med
si enkla produkter som kopieringspapper d& hélen sitter pa olika stélen'*?. Vidare
tillkommer problemet med att miljokraven i olikalander skiljer sig &t.

8.5 Prissattning

En mycket betydelsefull komponent i urvalsprocessen utgdrs av marknadsplatsens
prissdttning. Genom att studera prisséttningen ska kunden snabbt kunna fa en
overblick p& vad marknadsplatsen tar betalt for och varfor. Vad betréffar gava
avgifterna uppstar dock vissa problem. Det kan vara svart att i generella termer uppge
vilka avgifter som tas ut, eftersom dessa ofta & forhandlingsbara. Darfér kan denna
information i var undersokning emellanét vara bristfallig.

Vissaaktorer vajer att ta ut dels en fast avgift, dels en transaktionsavgift som varierar
med volymvérdet. Andra valjer att endast ta ut en transaktionsavgift. Sedan finns det
manga olika varianter med licensavgifter, manadsavgifter etc. Om marknadsplatsen
anvands for kop som sker séllan och i sma kvantiteter ter sig fasta avgifter mindre bra
da dessa darmed kan bli storre an den forvantade besparingen. | de fall da kop sker
mer frekvent och i stérre volymer kan en fast avgift kombinerat med légre
transaktionsavgifter vara att foredra. Eftersom det finns manga olika sorters avgifter
& det viktigt att stalla sig fragan vilka tjanster foretaget & beredd att betala for och
vilket mervérde dessa tillfor.

| vissa fall ligger hela kostnaden pa koparen medan andra marknadsplatser tar ut
avgifter aven for leverantérerna. En nackdel med att férldgga en del av kostnaderna
till leverantorerna kan vara att tveksamheten infor att ansluta sig till en marknadsplats
kan Oka. | manga artiklar talas det om att leverantérerna inte har s mycket att vinna
pa att anduta sig till en marknadsplats, varfor en del leveranttrer kan forvantas anse
att det inte & vart kostnaden. Fordelen med att ta ut en avgift aven av leverantérerna
kan istallet sagas vara en forsakran om ett seriost dtagande fran leveranttrens sida.
Vidare & det viktigt att beakta att ndgon maste betala, det vill siga att om ingen
avgift tas ut av leveranttren kan denna kostnad istéll et forvéantas bel asta kunden.

Det & ofta svart att jamfora marknadsplatserna med varandra da prissattningen kan
variera ganska markant, det vill sdga da priset & baserat pd manga olika parametrar.
Det viktigaste torde bli att studera vilket handelsmonster ett féretag har och hur detta

3! Turban et al., 2000, Electronic commerce a managerial perspective, Prentice Hall
International Inc., s 445-447.

132 gsderlund, 1., Vice President IS/IT Infrastructure & Sourcing SAS, 2000-11-17
(besoksintervju)

49



eProcurement pd SAS — en studie av skandinaviska marknadsplatser

kan komma att forandras framdver. Marknadsplatsens prisséttning kan te sig gynnsam
for kunden initialt men kan komma att bli ett problem framéver om inkdps-
forndllandena éndras. Darfor bor valet av marknadsplats ses ur ett langsiktigt
perspektiv med fokus pa hur framtidainkGpsmonster kan komma att se ut.

8.6 Teknik

Vilka grundléggande tekniska funktioner som marknadsplatsen erbjuder &r ytterst
vasentligt, eftersom personalen kraver att den ska ha egenskaper som gér den
betydligt mer anvandbar &n tidigare inkopsforfarande™. Det grafiska anvandar-
granssnittet som marknadsplatsen har valt att anvanda, hanger i mycket hog grad
samman med anvandarvanligheten. Eftersom inkdp pa traditionellt satt kommer att,
aminstone i inledningsskedet, ses som en konkurrent till anvandandet av en ny e-
procurementlGsning, ar det av stor vikt att tjansten gar att anvanda pa ett enkelt Sétt.
Till exempel maste det vara l&tt att finna den produkt som 6nskas. Annars kommer
personalen, precis som tidigare, istéllet anvénda sig av telefonen for att gora inkdp.

Det & &ven viktigt att undersoka integrationsmojligheten med det befintliga ERP-
systemet, eftersom vitsen med en e-procurementsatsning bland annat & att den ska
forenkla inkopsarbetet. Till exempel sa forsvinner mycket av effektiviseringen om
nagon pa manuell vag maste skrivain de uppgifter som kravs vid ett inkop. Dessutom
Okar kontrollen 6ver inkOpen om inkOpsstatistiken automatiskt registreras i det
befintliga ERP-systemet. Detta & ytterst vasentlig, eftersom de flesta foretag som gor
en e-procurementsatsning framforallt vill f& kontroll éver sinasméainkop.™

Fram tills idag finns det inte ndgon etablerad standard for kommunikationen mellan
de olika systemen som leverantér, marknadsplats och kund anvander sig av.*® Det &
dérfor av stor vikt att undersoka vilka kommunikationsformer som marknadsplatsen
stodjer for att sikerstdlla att dessa Overensstammer med kundernas och
leverantdrernas krav.

Sakerheten & viktig da datakommunikationen sker mellan olika foretag. En
marknadsplats kommer inte bara in som tredjepart i en affér, de sitter dessutom i
mitten, ansvarig for sikerhet och kommunikation'®. Darfor & det viktigt att
marknadsplatsen klarar av de krav som kunderna och leverantérerna stéller pa
foretaget. De allra flesta I T-brott & dessutom insiderjobb. Darfor maste foretag vara
oerhort vaksamma 6ver vilken information som de sldpper till marknadsplatsen.™’
Trots att vi anser att den sakerhet som en marknadsplats erbjuder &r av stor vikt, har
vi bortsett fran dettai var analys. Anledningen till denna avgransning &r att vi saknar

133 Wilson, D.R., A head to head Comparison, iSource, February 2001, s 112-120.
134 .
Ibid.
135 Axenborg, O /Edlund, A., Director Marketing & Sales/ CEO, BuyOne AB, 2001-01-25
(besdksintervju)
136 Skinstad, H.,K ey Account Manager, Invariant, 2001-03-20 (bestksintervju)
137 .
Ibid
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kunskap inom detta omrade, samt att vi saknar information fran SAS om deras krav
pa sakerhet.

51



eProcurement pd SAS — en studie av skandinaviska marknadsplatser

52



eProcurement pd SAS — en studie av skandinaviska marknadsplatser

9 Marknadsplatsaktorer

| detta kapital kommer vi redovisa den information som vi har samlat in om
marknadsplatsaktorer pa den skandinaviska marknaden. Informationen &r
infOrskaffad genom besoksintervjuer, telefonintervjuer, kommunikation via mail samt
hemsidor och foretagsspecifikt material. FOr ytterligare information, se
kallforteckning. Samtliga punktlistor &r dessutom kontrollerade av berdrd personal
pa foretage. Ytterligare tre aktorer finns presenterade som bilagor; Ask-Smith med
anledning av att de gick i konkurs under arbetets gang, NedlT d& de & en
mjukvaruleverantor och ingen marknadsplats och NewCo beroende pa att de annu
befinner sig pa ett planeringsstadium. For forklaring av svarbegripliga begrepp
hénvisar vi till ordlistan i dutet av rapporten.

9.1 BuyOne AB

BuyOne AB
KlaraNorraKyrkogata 34
Box 440

SE-101 28 Stockholm
Tel: +46 820 84 85

Fax: +46 8 10 54 69
www.buyone.se

Malgrupp:
e Medestoraforetag med en omsattning paca 500 miljoner till 8 miljarder SEK
o Foretag med ca 400 eller fler medarbetare

Foretaget grundades:
e  November 1999

Officiellt startdatum:

e Januari 2000
Antal anstallda;
e 10 angtdllda

e Har aventillgang till storaresurser fran bl aAriba

Affarsmodell

Ordinarie tjanster:

o ASPforinkop av férbrukningsvaror och tjanster
e Content management

e Kundtjanst for alainkopsrel aterade fragor

e ERP-integration
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Tillaggstjanster:

Ramavtal stjanster (behovsplanering, offerthantering)
Leverantorsutvardering

Kommunikation:

XML
EDI

Betal ningsprocess:

Elektronisk fakturering
Standardfakturor avstamda manuel It eller el ektroniskt

Inkopskort

Ledning
Foretagd edning:

Anders Edlund, grundare och VD, har 1ang erfarenhet som sdljare, forsajnings-
chef och produktutvecklare fran olika delar av IBM-koncernen. Som
managementkonsult inom IBM Consulting Group har han arbetat med affars-
utveckling och afféarsstrategier. 1997 startade han affarsutvecklingsforetaget e-
Business Consulting tillsammans med Marina Backstrom. Det &r bland annat fran
denna konsultverksamhet som afférsidén for BuyOne har utvecklats.

Marina Backstrom, grundare och vice VD, har drygt tio ars erfarenhet som
managementkonsult och afféarsutvecklare pa IBM. Hon fokuserar pa strategiska
affarsfragor kopplat till ny teknologi och har under de senaste fem aren enbart
drivit internetrel aterade projekt, bade pa nordisk och internationell basis.

Lars Erik Rojerds, Chief Technology Officer

Olle Axenborg, Marknadschef / Forsaljningschef

Syrelse:
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Anders Edlund, grundare och VD, se ovan
Marina Backstrém, grundare och vice VD, se ovan

Folke Karling, grundare och styrelseordférande, grundade 1994 telekomfdretaget
CallBack International AB, som agent for det amerikanska telebolaget Telegroup.
Som konsult har han dérefter varit med om att starta ytterligare tre telekomféretag
pa den svenska telemarknaden. Karling har arbetat pa IBM under 31 &r och har
haft flera ledande positioner inom forsdljning och produktutveckling samt varit
initiativtagare till IBM Consulting Group. Han har &ven arbetat i USA som
ansvarig for vérldsintroduktionen av IBM:s forsta generation av butiksdatorer.
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Finansiell styrka
Agarstruktur:
e Grundarna 60 %

e TurnlT AB
e Tvanordiskafonder - 40%
e Privatpersoner

Resultat:
e Foretaget beréknas gd med vinst senast & 2002

Omséttning:
e |nformation saknas

Kunder & leverantorer

Kunder:

e 3stféretagsomingdri TurnlT gruppen

e 20 st foretag frén TurnlT blir kunder i augusti

e Antalet kunder berdknas vara minst 40, & 2002

LeverantOrer:

o Ca25 svenskaleverantorer, bl aKinnarps AB, PC Express, Prenax och
TGSkrivab

e Ytterligare ca 80 leveranttrer & forberedda for uppkoppling.

e Tillgang till Aribas 30 000 leverantorer globalt via natverket ACSN

Geografiska preferenser:
o Kontori Sverige
e Fokus pa den nordiska marknaden

Prissattning

Avgiftsstruktur:

e Inforandeprojekt, ca 0,5 till 5 MSEK beroende pa& kundens storlek, krav och
omfattning av ERP-integration

o Avgift relaterad till inkdpsvolym.

e LeverantOrernabetalar inte for att vara anslutna

Teknik

Grundlaggande teknik:

e Grundas paen plattform fran Ariba

e Katalogstrukturen & baserad pa UN/SPSC klassificeringssystem
e Punchout funktion
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Satistik:

e FEtt antal standardrapporter som técker in det som vanligen efterfragasingar i
tjénsten

o Omfattande rapporter och statistik kan lamnas

I ntegrationsmdjligheter:

e Integration mot ERP-system & mgjlig, bl a SAP, JD Edwards och Oracle.
e Grundldggande adaptrar for att hantera andra ERP-system finns.
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9.2 eMM Marketplace AB

eMM Marketplace AB
Méster Samuelsgatan 70
SE-105 00 Stockholm
Tel: +46 8 61 37 020
Fax: +46 8 78 11 958
WwWw.emm.com

Malgrupp:
e Stora och medelstora foretag inom den privata och offentliga sektorn

Foretaget grundades:
e Juni 2000

Officiellt startdatum:
e Juni 2000

Antal anstallda:
e Ca30 verksamma

Affarsmodell

Ordinarie tjanster:

e Neutral, horisontell marknadsplats
e ASP

e Betaningstjanster

Tillaggstjanster:

e ERP-integration

e Logistiklosningar i form av 3:e partdosningar kommer pa sikt (géler aven
nedanstdende till ggstj anster)
Finansiering

e BusinessIntelligence
Customer Relationship Management

Kommunikationsformer:

e XML
e EDI
e OBl

Betal ningsprocess:
e Elektronisk betalning
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Ledning
Ledningsgrupp:
e Stefan Aldborg, VD, har arbetat med e-handel inom ABB-koncernen

Syrelse:

e Per Erik Skotthag, Ordfdrande, VD Postgirot Bank

e Lennart Holgerman, ledamot, chef e-handel & kort Postgirot Bank
o Stefan Aldborg, ledamot, VD eMM Marketplace

Finansiell styrka

Agarstruktur:
o Postgirot Bank 66%
e Posten 20%

o Ledning 14%

Resultat:
e Foretaget beréknas g med vinst senast & 2003

Omsattning:
e Foretaget beraknas omsatta 100 miljoner SEK & 2001

Kunder & leverantorer

Kunder:
e Pilotprojekt drivs med 16 foretag, bl a Office Data, Arvid Svensson och Vasteras
stad

e Malgrupp i forsta hand Postgirots foretagskunder i Sverige

LeverantOrer:
e (Cal00 leverantorer deltar i pilotprojekten

Geografiska preferenser:
o Kontori Sverige
e Skandinaviska marknaden i ett forsta steg, darefter Europa

Prissattning
Avgiftsstruktur:

e Transaktionsavgift beroende pa transaktionsvolym. En utgangspunkt &r 70
SEK /transaktion
e Leveranttrer betalar inte for att varaandutna
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Teknik

Grundlaggande teknik:

e Grundas pa en egenutvecklad plattform

e Katalogstrukturen & baserad pa UN/SPSC klassificeringssystem

o Varjeleverantr administrerar och uppdaterar sin egen webshop

o Marknadsplatsen & integrerad med Postgirot Banks befintliga system for
betal ningsl Gsningar

e Ett andlutet foretag kan hantera sina betal ningar oberoende av vilken bank och
valuta som anvands

Satistik:
o All dokumentation som genereras genom kdp finnstillganglig

Integrationsmdjligheter:

e Integration mot ERP kommer att hanteras med hjép av partners. Fokus kommer
primart att ligga pa dei Sverige mest férekommande systemen, daribland Oracle
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9.3 gatetrade.net als

gatetrade.net als
Stamholmen 149, 1
DK-2650 Hvidovre
Danmark

Tel: +45 7011 0111
Fax: +45 3686 3939
www.gatetrade.net

Malgrupp:
o Allaprivata och offentliga verksamheter

Foretaget grundades:
e  Oktober 2000

Officiellt startdatum:
e Mars 2001

Antal anstéllda:
e Ca25andgtdlda
e Beréknas varaca 50 anstélldainom ett par &r

Affarsmodell

Ordinarie tjnster:

e Buy-side, horisontell marknadsplats
e Content management

Tillaggstjanster:

Auktion (forward auction och reversed auction)
Exchange (RFQ/RFP/RFB)

ERP-integraion

Finansiella tjanster

Logistiktjanster

Track-and-Trace

Kommunikationsformer:
e XML

Betal ningsprocess:
e Elektronisk betalning
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Ledning

Ledningsgrupp:

e Steen Gede, VD, har tidigare erfarenhet fran olika toppositioner inom Dagrofa
Group, Det Berlingske Officin och FDB

e Tage Benjaminsen, finansiell direktor, har tidigare arbetat pA Danske Bank

Syrelse:
e John Andersen, ordférande, & senior vice president pa Danske Bank

e Steen H. Knudsen, direktor pa Magsk Data
e GerdaNorstrand, direktor pa Post Denmark
e Frank Olesen, vice direktor pa Tele Danmark.

Finansiell styrka

Agarstruktur:

e Post Danmark 25%

e Danske Bank 25%

e Tele Danmark 25%

e Magsk Data25%

e Agarnahar sammanlagt investerat 100 miljoner DKK

Resultat:
e Det forstarakenskapsaret & inte avslutat

Omséttning:
e Det forstarakenskapsaret & inte avslutat

Kunder & leverantorer

Kunder:

o Kommer i forsta skedet utgoras av &garna

e (Ca 130 foretag och organisationer har visat intresse for inkodp via marknads-
platsen

e Skaocksadriva”den offentliga danska inkdpsportalen” déar staten och offentliga
ingtitutioner beraknas gorainkop for 8 miljarder DKK arligen

e Inkop for 40 miljarder DKK berdknas ske genom marknadsplatsen & 2003

LeverantOrer:
e Stort antal leverantdrer genom agarnas nétverk
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Geografiska preferenser:
e Kontor i Danmark
e Initialt fokus pa den skandinaviska marknaden, dérefter hela Nordeuropa

Prissattning

Avgiftsstruktur:

e Registrering 10.000 DKK

e Licensavgift 1.000 DKK / anvéndare

e Transaktionsavgift 6 DKK

e Leveranttrernabetalar en avgift for att vara anslutna

Teknik

Grundlaggande teknik:

e Grundas paen plattform fran Oracle

e Katalogstrukturen & baserad pa UN/SPSC klassificeringssystem
e Punchout funktion

Satistik:
o All dokumentation som genereras genom kdp finnstillganglig
o Begparingsanalys

Integrationsmdjligheter:
e Integration mot alla ERP-system & mgjlig
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9.4 Ibistic

Ibistic Sverige
Nybohovsbacken 23-35
SE-117 63 Stockholm
Tel: +46 8 68 55 201
Fax: +46 8 68 55 229
www.ibistic.se

Malgrupp:
e Stora och medelstora féretag och organisationer i den privata och offentliga
sektorn

Foretaget grundades:
e 1990, men da med namnet HolteProsiekt Innkjapspartner AS

Officidlt startdatum:
e 1990, nytt namn augusti 2000

Antal anstallda;
e Ca40anstdlda

Affarsmodell

Ordinarie tjanster:

o Neutral, horisontell marknadsplats
ASP

Exchange (RFQ/RFP/RFB)
Inkdpspool

Content management

K onsulttjanster

Tillaggstjanster:

o ERP-integration

e Implementering av e-handel
o Inkopsstrategi

Kommunikationsformer:
e XML
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Betal ningsprocess:

o Arbetar med elektronisk fakturering tillsammans med partners
e Fakturering sker oftast direkt mellan kdpare och leverantor

e Kan hantera samfakturering

Ledning

Ledningsgrupp:

e Robert Gjetsund, CEO, var tidigare projektledare pa Kvaerner Oil & Gas och
Senior Manager pa Accentures strategiavdel ning

e Preben Songe-Mgller, COO/CFO, arbetade tidigare som strategikonsult pa
Accenture

e Oddvar Lone, VP Business Development, arbetade tidigare som konsult pa
HolteProgjekt Gruppen. Grundare av lbistic.

e Lasse Johansen, CTO, arbetade tidigare som strategikonsult pa Accenture

e Terje Holen, Manager Ibistic Pool, arbetade tidigare som konsult pa
HolteProgekt Gruppen. Grundare av lbistic.

o HansErik Holmen, VP International Operations, arbetade tidigare som strategi-
konsult pa Accenture

Syrelse:

e Ingar @sthy, styrelseordférande, grundare och partner pa NorthZone Ventures
och grundare av Hugin AS. Tidigare erfarenhet fran bl aMcKinsey & Co.

e Terje Thon, arbetade tidigare som VD International Operations pa Telenor ASA

e DagKleivan, CEO paHolteGroup AS

e TerjeHolen, seovan

e Klas Gustavsson, NorthZone Ventures Sweden

Finansiell styrka

Agarstruktur:

e Northzone Ventures 30%

e Holte Group 25%
e Personal 45%
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Resultat:
e [nformation saknas

Omsattning:
e 14 miljoner NOK &r 2000

Kunder & leverantorer
Kunder:
o 120 féretag har anvant/anvander Ibistics elektroniska inkdps-

vektyg/marknadsplats, t ex Norsk Scania AS och Nycomed Pharma AS

250 foretag (40 000 anstdllda) & anslutnatill inkdpspoolen

e 1999 kopte Ibistics inkdpspool for 750 miljoner NOK, varav 5 miljoner skedde

el ektroniskt

LeverantOrer:

e 40 leverantorer finns knutna till Ibistics inkOpstjanster, bl a Lyreco, Statoil och

Kinnarps
e Leverantdrernakan erbjuda 80 olika produktomraden

Geografiska preferenser:
o Kontori Sverige och Norge
e Siktar paatt sitta upp fler utlandskontor i Europa

Prissattning

Avgiftsstruktur:

o Licensavgift

e  Minimum antal licenser krévs

e Leverantbrer betaar inte for att varaandutna

Teknik

Grundlaggande teknik:

e Grundas paen egenutvecklad plattform

e Katalogstrukturen & baserad pa UN/SPSC klassificeringssystem
e Punchout funktion

Satistik:
o All dokumentation som genereras genom kop finnstillganglig

Integrationsmdjligheter:
e Integration mot alla ERP-system & mgjlig
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9.5 IBX, Integrated Business Exchange

IBX

Linnégatan 87
SE-114 78 Stockholm
Tel: +46 8 50 30 4200
Fax: +46 8 50 30 4201
www.ibxnordic.com

Malgrupp:
e Storanordiskaforetag

Foretaget grundades:
e  Oktober 2000

Officiellt startdatum:
e Februari 2001

Antal anstéllda:
e Ca35anstdlda
o Forvantas kommaupp i 100 anstéllda under 2001

Affarsmodell

Ordinarie tjanster:

e Buy-side, horisontell marknadsplats

e Auktion (forward auction och reversed auction)
e Exchange (RFQ/RFP/RFB)

Tillaggstjanster:

e ASP

e ERP-integration

e Content management

e Granskning av befintlig inkdpsprocess

Kommunikationsformer:
e XML
e  Online enkat

Betal ningsprocess.
e Elektronisk betalning
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Ledning

Ledningsgrupp:

e IBX VD Hans Ahlinder har bland annat en bakgrund som vice VD p& Gambro
AB och olika ledande inkdpsrelaterade befattningar pa Volvo samt Pharmacia
AB. Innan Ahlinder borjade pa IBX arbetade han pa Ericsson som ansvarig for
strategisk sourcing inom Infocom.

e Bjorn Bohme, Technical Director, har tidigare bl a arbetat som projektledare for
implementeringen och utvecklingen av Click To Buy p& Ericsson

e Sven-Anders Stegare, Key Account Manager pa Ericsson, har tio &rs erfarenhet
inom inkdp bl afran Gambro

e Christer Hallgvist, Key Account Manager pa SEB, var en av initiativtagarnatill
Click To Buy pa Ericsson

e Mats Oretorp, Marketing Director, har tidigare bl a haft |edande positioner pa
Hewlett Packard

e Pontus, Operations Director, har tidigare bl a arbetat som projektledare pa
PricewaterhouseCoopers

o Peter Lageson, Director of Strategic Business Development, har tidigare deltagit i
utvecklingen av Click To Buy pa Ericsson

Syrelse:

o Claes Dahlback ar styrelseordférande i IBX. Han har bl a ett forflutet som VD
och koncernchef pa Investor mellan 1978 och 1999.

e Bjorn Bostrém, vV D Ericsson

e Gerth Svensson, e-commmerceansvarig SEB

e Anders Grudén, Managing Director b-business partners

Finansiell styrka

Agarstruktur:

e FEricsson 30%

e SEB 30%

e b-business partners 30%
e Persona 10%

Resultat:

e Foretaget beréknas ga med vinst senast & 2002
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Omséttning:
e Foretaget beréknas omsatta 100 miljoner kronor ar 2001

Kunder & leverantorer

Kunder:

e Pilotprojekt drivs med Ericsson

e SEB skavaraframtidakund

e Malgrupp aven SEBs foretagskunder

Leverantorer:

e 20 leverantorer finns andutna

o Ytterligare 45 leveranttrer skavaraandutnai juni
e Stort antal leverantdrer genom agarnas natverk

Geografiska preferenser:

o Kontori Sverige och Norge

e Siktar paatt sitta upp forsajningskontor i Danmark och Finland
e Fokus pa den nordiska marknaden

Prissattning

Avgiftsstruktur:

e Andlutningsavgift, beroende pat ex inkdpsvolym och antal leverantorer
e Abonnemangsavgift, se ovan

e LeverantOrer betaar for att vara andutna

Teknik

Grundlaggande teknik:

e Grundas paen plattform fran Commerce One och SAP

e Katalogstrukturen ar baserad pA UN/SPSC klassificeringssystem
e Punchout funktion

Satistik:
o All dokumentation som genereras genom kdp finnstillganglig

Integrationsmgjligheter:
e Integration mot alla ERP-system & mgjlig
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9.6 Marakanda Marknadsplats AB

Marakanda

c/loTelia

Box 823

SE-161 24 Bromma
Tel: +46 8 58 50 2000
www.marakanda.se

Malgrupp:
e Frémst stora privata och offentliga organisationer

Foretaget grundades:
e 1997, men da som Telia Electronic Commerce

Officiellt startdatum:
e Marakanda grundades vid arsskiftet 2000/2001

Antal anstallda:
e 30 andgtdlda

Affarsmodell

Ordinarie tjanster:

o Buy-side, horisontell marknadsplats
e ASP

e Content management

Tillaggstjanster:

e ERP-integration

o Elektroniskainkdpskort
o Mobil bestéllning

Kommunikati onsfor mer:

e XML kommer att anvéndasi framtiden forutsatt att detta blir standard
e EDI

e OBl inom en snar framtid

Betal ningsprocess:
o Elektronisk fakturering
e Mgjlighet till periodisk faktura
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Ledning

Ledningsgrupp:

o Stefan Bergelind, VD

e Per Bach, affarschef

e LarsRingsby, chef for afféarsutveckling

o Borje Strandberg, chef for drift och produktion
o MariaAgrell, kommunikationschef

¢ Nils Posse, ekonomichef

e Hakan Fors, utvecklingschef

e CeciliaHamberg, personal chef

Syrelse:
e Gert Engman, ordférande, arbetar pa FéreningsSparbanken

e Soren Andersson, styrelseledamot, arbetar pa ForeningsSparbanken

e Raoul Hasselgren, styrelseledamot, arbetar pa Telia

e Berne Landgren, styrelseledamot, arbetar pa Telia

e Nils-Fredrik Nyblaeus, styrelseledamot, arbetar pa FéreningsSparbanken
e Lars-Goran Nilsson, styrelseledamot, arbetar pa Telia Electronic Commerce AB
e Stefan Bergelind, VD, Marakanda

e LouisCdlmander, sekreterare, FéreningsSparbanken

Finansiell styrka

Agarstruktur:

e Telia50%

o ForeningsSparbanken 50%

Resultat:
e Foretaget beréknas ga med vinst senast & 2003
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Omséttning:
e [nformation saknas

Kunder & leveranttrer

Kunder:

e Ett 30-tal storaforetag och organisationer, t ex Stockholm-, Géteborg- och
Malmé stad samt Telia

Leverantorer:
e Ca80 leverantorer & anslutna, bl aLyreco, Dell och Carl Lamm
e LeverantOrerna kan erbjudas gratis anslutningshj&p

Geografiska preferenser:

o Kontori Sverige

e Planerar att dppna kontor i Norge hosten 2001

e Fokus pa den nordiska marknaden och GstersGomradet

Prisséattning

Avgiftsstruktur:

e Kunden betalar en minimiavgift fran vilken transaktionsavgifter sedan kan dras
e Transaktionsavgift, men majlighet finns att férhandla om fast pris

o Auvgift per periodisk faktura

e Leveranttrernabetalar en abonnemangsavgift

Teknik

Grundlaggande teknik:

e Webldsning baserad pa IBM Netcommerce, Oracledatabaser och EDIFACT-
meddel andemiljo.

e Katalogstrukturen & baserad pa UN/SPSC klassificeringssystem

e Punchout funktion

Satistik:
o Statigtikfunktionen &r i dagsléget bristfalig

Integrationsmdjligheter:
e Integration mot i princip alla ERP-system & mdjlig
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9.7 Proceedo Solutions AB

Proceedo Solutions AB
Karlavdgen 104

PO Box 24142

SE-104 51 Stockholm
Tel: +46 8 78 31 300
Fax: +468 78 31 301
www.proceedo.se

Malgrupp:
e Stora och medelstora foretag och organisationer

Foretaget grundades:
e 1998

Officiellt startdatum:
e Hosten 1998

Antal anstallda;
e Ca20anstdlda

Affarsmodell

Ordinarie tjanster:

o Neutral, horisontell marknadsplats

e ASP

e Content management

o Processverktyg for order-managementhantering

Tillaggstjanster:

e ERP-integration

Utbildning

Faktiskt inkdpsarbete

Assistans vid skapande av inkdpsal lianser
Projektledning av e-procurementprojekt

Kommunikati onsfor mer:
e XML

e EDI

e Online enkét
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Betal ningsprocess:

Inte elektronisk fakturering
Samarbete och utvecklingsarbete pagar med Nordea for att skapa en faktural6s
betal ningsl sning

Ledning
Ledningsgrupp:

Mattias Jonsson, VD, arbetade tidigare som ekonomichef pa ett Unilever-
dotterbolag i Sverige i 2 &. Han var med i ledningsgruppen och styrelsen.
Jonssons framsta ansvarsomréde rorde den finansiella funktionen, logistik, kund-
serviceoch delvisIT.

Lars Lundstrom, grundare, har tidigare arbetat som managementkonsult pa Bain
& Company med fokus pa foretagsstrategi. Han har erfarenhet fran flera
branscher i Europa och USA. Lundstréom har &ven arbetat pa Ericsson Toshiba i
Japan dar han utvarderade och implementerade ett lokalt ERP-system.

Magnus Ellstrom, grundare och teknisk chef, var tidigare Senior Manager pa
PricewaterhouseCoopers i Oslo, Norge, dar han var med i ledningsgruppen pa
Technica Solution. Ellstroms framsta ansvarsomrade var ERP, déar han arbetade
som projektledare for SAP implementationer i Europa. Ellstrém har vidare
arbetat tva & for Andersen Consulting i Stockholm, dar han fokuserade pa
tekniska fragor inom SAPs finansiellamoduler.

Syrelse:

Bruce Grant startade upp den nordiska verksamheten foér Arthur D. Little och var
chef for svenska ADL. Han & &ven styrelseledamot i Kinnevik och styrelse-
ordfdrande i X Source och procurel Tright.

Patrik Andersson har tidigare arbetat pA NetCom Consultans med tel ekomteknisk
upphandling. Numera & Andersson VD och partner pa Procurel Tright.

Mathias Thomsen har tidigare arbetat pd Saab Automobil/General Motors
Advanced Purchasing Department som inkopare och jurist. Dérefter arbetade
Thomsen med inkdpsfrégor pa NetCom Consultans. Numera & han Senior
Manager pa Procurel TRight.

Jonas Fagerlund har tidigare varit Senior Manager pa Arthur D. Little. Numera &
Fagerlund VD pa Applied Vaue i Sverige som bland annat arbetar med
Kinneviksforetagens strategier.

Lars Lundstrom, se Ledningsgrupp

Magnus Ellstrém, se Ledningsgrupp
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Finansiell styrka
Agarstruktur:
e Kinnevik

Resultat:
e Foretaget berdknas gad med vinst senast & 2002

Omséttning:
o 3 miljoner SEK under 2000
o Berdknas gtigatill 25 miljoner SEK under 2001

Kunder & leverantorer

Kunder:

e Allgon Systems AB
o Citymail

e Pharmacia

e Schenker

o Diversey Lever

o LRF-Samkop
Leverantorer:

e Cab0 stycken svenska leverantOrer

Geografiska preferenser:
e Kontor i Sverige och Finland
e Fokus pa den nordiska marknaden

Prisséattning

Avgiftsstruktur:

e Abonnemangsavgift

e Transaktionsavgift; 8-15 kronor/transaktion beroende pa volym
e LeverantOrernabetalar inte for att vara anslutna

Teknik

Grundlaggande teknik:

e Grundas paen egenutvecklad plattform

e Katalogstrukturen & baserad pa UN/SPSC klassificeringssystem
e Punchout funktion

Satistik:
o All dokumentation som genereras genom kop finnstillganglig
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9.8 Vision2Buy A/S

Vision2Buy A/S
Tvillingeve 19
DK-2765 Smoerum
Danmark

Tel: +45 4466 2288
Fax: +45 4466 2287
www.vision2buy.com

Malgrupp:
e Storaoch medelstoraforetag

Foretaget grundades:
e 1999

Officiellt startdatum:
e April 2001

Antal anstallda;
e 30anstdlda
e Berdknar varaca 60 i Slutet av 2001

Affarsmodell

Ordinarie tjnster:

e Horisontell elektronisk inkops Gsning (koper fran leverantorer och sdljer vidare
till kund)

e ASP

e Auvtalsférhandling

Tillaggstjanster:
o ERP-integration
e Administrativ 16sning dar kunden far allt konterat efter egen kontoplan

Kommunikationsformer:
e XML
e EDI

Betal ningsprocess.
e Elektronisk fakturering
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Ledning
Ledningsgrupp:

Mads Vagnby, VD, har tidigare erfarenhet fran olika toppositioner inom Dansk
Supermarked Indkegb A/S, AMS Marketing Service AG (inkdpsgrupp bestdende
av ICA, KESKO, HAKON, Ahold, Casino, Migros, Safeway), Ritter Sport
GmbH, FDB Group Purchasing (COOP DK),Compass Group och REMA 1000

Steen Egsdal, vV D, har sedan 1992 drivit det egna foretaget Costconsult vars mal
ar att minska kostnadernai samband med inkdp

Syrelse:

Steen Egsdal, ordférande, se ovan
Mads Vagnby, ledamot, se ovan
Thomas Okkels, ledamot, agare och direktor av IMC Business Consulting A/S

Kjeld Sgndergaard, ledamot, &gare och direktdr av Reklamebureauet Bjarup &
Sendergaard A/S

Ole Andresen, ledamot, tidigare generaldirektor for DSB och administrativ
direktor i Kreditforeningen Danmark

Lene Christensen, ledamot, direktor for ett stort danskt féretag

Finansiell styrka
Agarstruktur:

Vagnby Holding 40%

Egsdal Holding 40%

Ett danskt industriféretag 10%

Reklamebureauet Bjarup & Sgndergaard A/S 10%

Resultat:

Beradknas ga med vinst under det fjarde kvartalet ar 2001

Omséttning:

Information saknas

Kunder & leverantorer
Kunder:
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LeverantOrer:
o Cirka40 leverantorer & andutna, bl a Compag, Shell och Danish Crown

Geografiska preferenser:
e Kontor i Danmark
e Under & 2001 inleds en etablering i Sverige, Finland och Norge

Prissattning
Avgiftsstruktur:
e Transaktionskostnad (ca 0,5 % painkopspriset for ett foretag i SAS storlek)

Teknik

Grundlaggande teknik:

e Grundar sig paen plattform frén Oracle

e Katalogstrukturen & baserad pa UN/SPSC klassificeringssystem
e Punchout funktion finns, men anvandsinte i dags aget

Satistik:
e Enligt kundens 6nskemdl

Integrationsmdjligheter:
o Deflestaforekommande ERP-systemen, déribland Oracle
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10 Analys av marknadsplatsaktorer

Med hansyn till att tyngdpunkten i arbetet bestdr av en jamforelse mellan marknads-
platsaktorer finner vi det lampligt att 1&saren i analysavsnittet, i likhet med i empiri-
avsnittet, enkelt och lattoverskadligt ska kunna jamféra de olika aktorerna med
varandra. Vi har darfor valt att dela upp analysen i tva delar. | den forsta delen
analyseras alla marknadsplatsaktorer utifran de kriterier som faststéllts i kapitlet
Bedomningskriterier. | analysdelens andra del kommer ett farre antal aktOrer
granskas utifran vad vi anser vara lampligt for SAS samt utifran SAS specifika
onskemal.

10.1 Samtliga aktorer

| analysens forsta del analyseras alla kriterier ur ett kvalitetsperspektiv. Som ett stod
for utvarderingen av teknik och afférsmodell véljer vi att sammanstélla denna
information i matrisform. Darmed kan l&saren snabbt och enkelt jdmfdéra vad de olika
aktorerna erbjuder.

10.1.1 Affarsmodell och features

Som vi tidigare namnt i kapitel 8, Bedomningskriterier, & det svart att bedoma ett
foretags affarsmodell som bra eller dalig, utan att se till ett enskilt fall och da ta
hansyn till vad det andlutande foretaget efterfragar. Ett stort antal tjanster kan varatill
fordel for en kund eller leverantdr som har behov av flera olika modeller for handel,
eller for ett foretag som forvantas ha behov av det i framtiden. Vi likstéller valet av
marknadsplats med val av en strategisk leverantér och menar darmed att det kan
medfora avsevérda svarigheter och hoga kostnader att byta marknadsplats om den
foretaget valt att anvanda sig av, vid ett senare tillfélle inte skulle visa sig vara
tillracklig. Vi menar darfor att det & mycket viktigt att ta hansyn till hur foretagets
inkdp kan ténkas se ut i framtiden, for att inte riskera att vélja en marknadsplats som
till exempel inte anvander sig av auktioner om detta kan tnkas vara av intresse i ett
senare skede. Om det istéllet enbart & en eler et par specifika tjdnster som
efterfragas tror vi att det kan vara negativt att valja en aktor med manga olika grund-
tjanster, eftersom avgiften da ofta blir onddigt hog. En affarsmodell dar ett flertal
tjanster kan véljas som tillagg, anser vi vara en fordel for manga foretag som da kan
undvika att betaa extra for de tjanster de inte anvander. Samtidigt finns tillaggs-
tjansterna som en sdkerhet ifall dessa skulle varaav intressei ett senare skede. | tabell
10.1 finns en sammanstalining av aktorernas affarsmodeller och features, dar X star
for ordinarie tjénst och T for till&ggstjanst.
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Visi
BuyOne eMM gatetrade Ibistic IBX Marakanda | Proceedo 2';‘3;
Neutral X X X X X
Buy-side X X X
ASP X X X X T X X X
Auktion T X
Exchange T X X
Content
manageme X X X T X X
nt
ERP-
integration X T T T T T T T
Elektronisk
Faktura X X X X X X
Elektronisk
betalning X X X

Tabell 10.1: Sammanstalining av aktérernas affarsmodeller och features

BuyOne

BuyOne fungerar som en ASP till Ariba vilket medfor att de gor det mojligt for
relativt sma samt medelstora foretag att nyttja Aribas tjanster och fa ta del av de
leverantorer som finns andlutnatill Ariba utan att betala for att fa hela systemet infort
pa foretaget. Vi anser att detta kan vara en mycket bra méjlighet for mindre foretag
som inte §alva kan uppna de volymer som kravs for ett battre inkOpspris.

eMM

Vi menar att eMMs stora styrka framférallt ligger i den elektroniska betalhings-
Idsningen, dér fordelar finns i foretagets koppling till Postgirot. eMM erbjuder inga
|6sningar fér alternativ handel i form av auktioner eller exchanges, men vi anser att
eMMs affarsmodell & val lampad for ett storre foretag som &ven fortsdttningsvis
avser skota sin handel via avrop och som sétter stort varde pa elektronisk betalning.

Gatetrade

Gatetrade tillhandahdller alla de tjanster var undersokning berdr inklusive elektronisk
betalning. Att flera tjanster erbjuds som tillagg medfor en méjlighet for kdparen att
enbart betala for de tjénster som anvands.

Ibistic

Ibistic erbjuder olikaformer av handel, men saknar en tjanst for elektronisk betalning.
Aktorens styrka anser vi liggai att de aven bedriver en inkdpspool, vilket medfor en
stor erfarenhet av inkdp och av att forhandla fram goda ramavtal. Endast en liten del
av foretagets verksamhet berdr just elektronisk handel, vilket medfér att vi anser
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foretagets affarsmodell vara bast |ampad for foretag som framst behdver tillgang till
béttre ramavtal.

IBX

IBX affarsmodell &r i stort identisk med Gatetrades, med skillnaden att nagot fler
tjanster & i form av ordinarie tjanster. Att manga tjanster erbjuds kan, som tidigare
namnts, vara bra for ett féretag som avser anvéanda marknadsplatsen fér handel av
manga olika typer av produkter, men det kan ocksd innebéra ontdiga kostnader for
det foretag som endast avser kOpa indirekt material genom avrop. Vi anser att IBX
affarsmodell &r bast |ampad for det stora foretaget som soker en helhetd dsning.

Marakanda

Handeln via Marakanda sker enbart i form av avrop, vilket kan fungera mycket vél
for framst det foretag som enbart avser handla indirekt material via marknadsplatsen.
Aktoren saknar en tjanst for elektronisk betalning, ndgot som en storre kund kan se
som ett problem.

Proceedo

Proceedo réknas fortfarande som en neutral marknadsplats. | och med &garskiftet
anser vi dock att Proceedo pa sikt kan raknas som en buy-side, eftersom Kinneviks
olika bolag kan tankas anvanda sig av marknadsplatsen. Vi anser att Proceedo
erbjuder en l6sning for de mindre féretag som inte §ava kan forhandla fram de ram-
avtal som Proceedos aggregerade volymer medfor.

Vision2Buy

Vision2Buys affarsmodell skiljer sig ndgot fran de andra aktdrernas eftersom de
gava koper indirekta produkter for att sedan sélja dem vidare till andutna féretag,
och de bildar pa sa sétt ett mellanled i form av en grossist. Vi menar att Vision2Buy
enbart kan lampa sig for sma foretag som har ett intresse av att helt eller delvis out-
sourca sin inkdpsfunktion.

10.1.2 Ledning och styrelse

Vi kan inte veta vilka erfarenheter och kunskaper som tidigare positioner har medfort
for de olika lednings- och styrel semedlemmarna, varfér vi framst kommer att inrikta
oss pa vad vi verkligen vet att personerna berort utan att behandla vilka erfarenheter
som saknas. Sammantaget kan dock sigas att manga representanter i marknads-
platsernas ledningar och styrelser verkar ha gedigen erfarenhet fran olika
verksamhetsomréaden, dven om dei vissafal forlorar i branschbredd. Vi anser att den
kompetens och erfarenhet som finns representerad i ett féretags ledning &r av stérre
vikt an vad som kan ségas om styrelsen, men for ett antal marknadsplatsaktorer kan
ingen storre atskillnad goras eftersom foretagen har relativt fa anstallda och samma
namn dterkommer i bade styrelse och ledning.
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BuyOne

BuyOnes ledning och styrelse har en gedigen erfarenhet fran omrdden som &r
intressanta da det gdler att driva ett marknadsplatsforetag. Bland annat har
medlemmarna manga &s erfarenhet fran IBM, nagot som vi anser vara mycket
positivt &ven om en nagot bredare bakgrund skulle kunna vara onskvéard. De har
vidare tidigare erfarenhet av att starta upp och driva nyaforetag vilket vi tror kan vara
en stor fordel i den ndgot turbulenta e-handel sbranschen.

eMM

eMM har en styrelse bestdende av personer med ledande positioner inom stora
svenska foretag, nagot som naturligtvis & bra for foretagets rykte. Stefan Aldborg
som & VD i eMM har dessutom tidigare jobbat med e-handel, vilket vi anser vara en
klar fordel, eftersom foretaget dd med storre sannolikhet kan undvika de vanliga
problem som foretag kan stéta pa vid en e-handel ssatsning.

Gatetrade

Gatetrades styrelse bestdr av personer med ledande positioner inom stora danska
foretag, vilket naturligtvis & bra for foretagets rykte samtidigt som det tyder pa stor
kompetens och erfarenhet.

Ibistic

Styrelsen och ledningen pa Ibistic har framfora It erfarenhet fran diverse konsultbolag
dér de arbetat med olika strategiska fragor. Eftersom Ibistics inkGpspool funnits sedan
1990, i form av HolteProgekt Innkjgpspartner, antar vi att inkdpserfarenhet och
kompetens har byggts upp i ledning och styrelse.

IBX

Ledningen och styrelsen pa IBX tacker de flesta punkter som vi anser vara
betydelsefulla da det géller att driva ett marknadsplatsforetag. De har erfarenhet fran
operativt inkop och e-handel samt fran ledande positioner i stora svenska foretag.
Detta medfor att de har forstdelse for inkopsfunktionens betydelse och hur
forbéttringar kan goras, samtidigt som de har ett gott rykte i affarsvérlden.

Marakanda

Eftersom vi inte har ndgra uppgifter rérande tidigare erfarenheter for medlemmarnai
Marakandas ledning och styrelse kan vi naturligtvis inte heller presentera ndgon
tillforlitlig analys av denna punkt. Med tanke pa att manga utav personernai ledning
och styrelse kommer fran Telia och ForeningsSparbanken tror vi dock att
kunskapsnivan &r god.

Proceedo

Proceedo har nyligen gjort stora forandringar i ledningen och styrelsen. Den storsta
skillnaden &r att de bytt VD och att ett flertal personer fran Kinnevik numera ingar i
styrelsen. Dessa personer har stor erfarenhet fran olika ledande befattningar. De har
aven mycket inkopserfarenhet, vilket vi ser som positivt.
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Vision2Buy

Ledningen och styrelsen i Vision2Buy har erfarenhet bade fran operativt inkdp och
inkopsarbete i form av konsultarbete vilket vi anser vara mycket viktigt da foretaget
utarbetar eektroniska inkopsverktyg. Minst en person i ledningen har dessutom
erfarenhet fran ledande positioner i stora danska och internationella foretag vilket
skapar ett fortroende for foretaget. Samtidigt ser vi dock en nackdel i att denna
kompetens framst finns hos en medlem eftersom det altid finns en risk for att
personen |amnar foretaget. | ledning och styrelse finns ocksa tidigare erfarenhet av att
starta upp och driva nya foretag.

10.1.3 Finansiell styrka

Bedomning av den finansiella styrkan & i manga fall mycket svart att gora, i
synnerhet dd bolagen hemlighdller denna information. Anledningarna till att
hemlighdlla omséttning, resultat etc kan varamanga, framsta anledningen tror vi dock
vara avsaknaden av positiva siffror beroende pa att foretagen ar relativt nystartade.
Vidare kan konkurrensméassiga skél tankas vara en anledning. De flesta uppgifter vi
tagit del av ror sig istéllet prognoser och uppskattningar till vilka vi forhdller oss
ytterst kritiska. Vi lagger istallet tyngdpunkten pa uppgifter om hur det faktiskt ser ut
i bolagen betréffande &gare och vilka kunder som finns anslutna. Ett stabilt kund-
underlag &r den framsta garantin for att nd en tillrackligt stor volymomsattning, vilket
& nodvandigt for att erhdlla [onsamhet. Innan den kritiska massan & nadd krévs det
att dgarna & beredda att stélla upp med kapital. Agarna spelar darfor en i hogsta grad
betydelsefull roll i form av garanter for marknadsplatsens éverlevnad.

BuyOne

Grundarna & majoritetsigare och eftersom dessa sedan tidigare har erfarenhet fran att
driva foretag, formodar vi att de har satsat sina pengar i ett projekt som de verkligen
tror pA. Resten av égarna bestdr av organisationer och privatpersoner, som inte galva
kommer anvénda sig av BuyOnes inkopsverktyg, utan enbart har intresse av bolagets
resultat. Det foreligger darfor en risk att agarna drar sig ur vid en stérre motgang.
Antalet kunder berdknas uppga till 40 stycken ar 2002, samtidigt som BuyOne dven
réknar med att visa vinst. Kopplingen till Ariba och ala deras leverantGrer ser vi som
positiv da den sakerligen kan bidra till att attrahera fler kunder som sjéva &r altfor
smafor att kunnainvesterai Aribas mjukvara.

eMM

Bakom eMM stér Postgirot Bank och Posten som de storsta dgarna. Dessa foretag ar
bade stora och stabila. Vi anser darfor att de kan hantera kortsiktiga forluster, vilket
& en forutsattning for 6verlevnad i denna bransch. Bade Postens och Postgirot Banks
varuméarken inger &ven trygghet fér nuvarande och framtida kunder. For tillfallet
drivs pilotprojekt med 16 kunder. Dessa kunder genererar inte tillrackligt stort
kapital for att eMM ska g& med vinst, men om pilotprojekten fungerar bra, tror vi att
fler kunder anduter sig till eMMs marknadspl ats.
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Gatetrade

Gatetrades fyra égare & ala stora och stabila danska foretag, som har investerat stora
summor i féretaget. Dessutom kommer &garna §éva anvanda sig av marknadsplatsen
for sina inkop. Dérav anser vi att det finns en garanti for att manga transaktioner
kommer att ske dver Gatetrade varfor en kritisk massa, for att erhdla lonsamhet, i ett
ganska tidigt skede kommer att nds. Foretaget |amnar sava en siffra pa att inkop for
40 miljarder ska ske via marknadsplatsen & 2003, vilket vi dock anser vara ett
dromscenario. Visserligen & kunderna stora foretag, men att na denna stora volym
k&nns val optimistiskt.

Ibistic

Personalen pa Ibistic stér for den storsta &garandelen och det &r svart att uttala sig om
hur l1ange deras kapital récker. Det &r vidare osékert hur de andra &garna stéller sig till
en stérre forlust. 120 féretag har anvant Ibistics elektroniska inkopsverktyg, vilka
sammantaget genererat en inkopsvolym pa 5 miljoner NOK. De flesta féretag som
satsar pa ett elektroniskt inkopsforfarande startar dock i liten skala for att darefter oka
efterhand och darmed tror vi att denna siffra kommer att stiga. Manga av de 250
foretag som skoter sina inkop via lbistics inkopspool kan dessutom réknas som
potentiella framtida kunder for deras e ektroniska inkdpslGsningar. 1bistics inkopspol
kan aven ses som en god plattform for ekonomisk tillvaxt da en del av 16nsamheten
fran denna verksamhet kan anvandastill utvecklingen av deras marknadsplats.

IBX

Bakom IBX stér bland annat tva av Sveriges storsta foretag. Dessa foretag kommer
aven att skota stora delar av sina inkOp av indirekt material via IBX marknadsplats,
vilket medfér att foretaget snabbt borde na en kritisk volym for att nd I6nsamhet.
Genom b-business partners finns &ven andra stora svenska foretag, som kan ses som
potentiella kunder. IBX far darfor ses som en finansidllt stabil aktor, framst med
tanke pa den goda &garstrukturen.

Marakanda

Telia och ForeningsSparbanken som vardera ager 50 procent av Marakanda &r tva
stora och stabila féretag. 1dag skoter Telia delar av sina inkép via marknadspl atsen.
Foretaget har dessutom lyckats knyta upp manga svenska kommuner, som visserligen
idag endast skoter delar av sina inkop via marknadsplatsen, men som pa sikt kan ses
som stora kunder. Marakanda &r ett foretag som, dminstone i denna bransch, kan
réknas till de mer erfarna och detta anser vi kan ledatill att fler kunder intresserar sig
for foretaget pa denna annars sa turbulenta marknad.

Proceedo

Proceedo gick i konkurs i bérjan av april. Konkursboet koptes av Kinnevik och
kommer att drivas vidare som ett dotterbolag till Procurel Tright. Visserligen kan
Proceedo dra nytta av de kunder som Procurel Tright har, men vi anser att det ar svart
for ett foretag inom denna bransch att skapa ett fortroende hos potentiella kunder efter
en konkurs. Vi anser det troligt att Proceedo kommer 6verga till en buy-side 16sning
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med anledning av den nya &garstrukturen, vilket i sin tur skulle kunna generera
tillrackliga volymer for att skapa lonsamhet.

Vision2Buy

Grundarna ager sammanlagt 80 procent i bolaget. Huruvida &garna kan bidra med
mer kapital har vi inga uppgifter om, men foretaget letar for tillfdlet efter en
samarbetspartner som kan tillféra ytterligare kapital. Utan en extern finansiar tror vi
det & tveksamt att foretaget klarar av att taen forlust i det l&ngre perspektivet. Enligt
Vision2Buy skadei slutet av 2001 kunna redovisa ett positivt resultat, vilket vi anser
vara en aning optimistiskt med tanke pa att foretaget precis startat handeln.

10.1.4 Prissattning

Under denna rubrik avser vi att analysera de olika aktorernas prisséttning. Priserna ar
i de fleta fall forhandlingsbara och flertalet foretag har valt att inte avsigja nagra
priser fOr oss.

BuyOne

Vid anglutningen till BuyOne betalas en relativt hog summa for det inledande
inférandeprojektet. | denna avgift ingdr dock bland annat integrationen till foretagets
ERP-system, ndgot som raknas som en tillaggstjanst hos flertalet andra aktorer. For
Ovrigt & prisséttningen tamligen traditionell, med forhandlingsbara priser som
baseras pa kundens forutsattningar.

eMM

eMM har en tydlig prissétning dar de enbart tar ut en form av avgift, en
transaktionsavgift beroende pa transaktionsvolym. Att inte ta ut ndgra fasta kostnader,
anser vi vara en fordel framforallt da marknadsplatsen anvands for kop som sker
relativt sdllan, eler kop i sma kvantiteter forutsatt att avgiften ocksa baseras pa
volym. Den transaktionsavgift som eMM presenterat & hogre an de transaktions-
avgifter vi kénner till rérande andra marknadsplatsaktorer. | avgiften innefattas dock
en elektronisk betaltjanst, vilket kan medfora ckade besparingar som darmed ocksa i
hogre grad motiverar en hogre transaktionsavgift. eMMs utgangspunkt for
transaktionsavgiften & 70 kronor per transaktion vilket baserar sig pa antagandet att
den genomsnittliga inbesparingen for ett kopande foéretag & 350 kr per kdp och att
samma besparing ven foreligger leverantorerna.

Gatetrade

Gatetrade anvander saval fasta avgifter som transaktionsavgifter for kunderna
Licensavgiften per anvandare medfér en hogre kostnad for foretag som planerar att
|&ta ett stort antal anstallda fa tillganglighet till tjansten. Aven leverantorerna betalar
en avgift for att vara ansutna, vilket som vi tidigare namnt, kan medfora en svarighet
att anduta manga leverantorer och da framforallt sma foretag. En téankbar 16sning &r
dock att det kopande foretaget aven stér for leverantorens avgift.
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Ibistic

Tvartemot till exempel eMM anvander sig Ibistic enbart av fasta avgifter beroende pa
antalet anvandare i form av licenser. Denna prisséttningsmetod anser vi vara bast
lampad for ett foretag som avser géra manga inkOp via marknadsplatsen och som
altsd kan fordela den fasta kostnaden pad manga transaktioner. For de foretag, se
bilaga 3 Allgon Systems AB, som védljer att skéta sina inkdp via marknadsplatsen i
centraliserad form & denna avgiftsstruktur ocksa |amplig eftersom antalet licenser da
kan hallas nere, &ven om det finns en undre grans for antalet anskaffade licenser. De
faktiska priserna & forhandlingsbara, varfér vi inte kommer att presentera nagra
siffror. Vi vill dock podngtera att Ibistic & den enda aktdren som uttryckligen sagt sig
haléga priser vilket far ses som positivt.

IBX

Aven IBX anvéander sig enbart av fasta priser for det képande foretaget, vilket vi
tycker talar fOr att ett stort antal transaktioner bor goras via marknadsplatsen. Som for
de flesta aktorer géller aven for IBX att priserna & forhandlingsbara och beroende pa
bland annat inkdpsvolym och antalet leverantdrer. Trots att vi inte har tagit del av
nagra faktiska priser, har vi fatt uppfattningen att IBX anvander en hogre prisséttning
an den genomsnittliga marknadsplatsakttren. Detta antagande grundar vi dels pa att
IBX inte vill delge oss sina priser, dels pa att det & intrycket vi fatt av en del av de
olika personer som vi har intervjuat. Vi & dock medvetna om att andra
marknadsplatsaktorer har ett egenintressei att framstélla IBX som ett dyrt alternativ.

Marakanda

Marakandas prissattningsmetod skiljer sig fran de andra aktorernas i den bemarkelse
att de anvénder sig av ett system liknande ett kontantkort for mobiltelefonen.
Anslutna kopande foretag betalar en avgift som laggs i en pott, fran vilken
transaktionsavgifter sedan kan dras. Anledningen till denna minimiavgift & enligt
Marakanda en forsékran om och uppmuntran till att faktiskt anvénda marknads-
platsen, vilket vi tror kan vara lampligt for kanske specidlt mindre foretag med liten
datorvana. Mgjligheten att férhandla fram ett fast prisi stéllet for transaktionsavgift
gor det majligt for foretagen att, beroende pa antal planerade transaktioner etc, vélja
avgiftsstruktur. Leverantrerna betalar ocksa en viss avgift for att vara anslutna till
Marakanda. Som tidigare namnts anser vi att detta kan ses som bade positivt och
negativt, men Marakanda erbjuder &en de inkdpande foretagen madjlighet att betala
sa kallade lanélicenser vilka sedan kan delas ut till leverantorer sa att de inte §ava
behGver betala nagon avgift. Vi anser att detta & en mycket bra |6sning som kan vara
lamplig d& mindre leveranttrer ska and utas.

Proceedo

For att anvanda Proceedos marknadsplats maste det kopande foretaget betala en
abonnemangsavgift och en transaktionsavgift. Transaktionsavgifterna anser vi vara
relativt [&ga och vi tror att det kopande foretaget snabbt kan rakna hem investeringen,
se bilaga 3, Allgon Systems AB.
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Vision2Buy
For att anvanda Vision2Buy betalas enbart en transaktionsavgift vars storlek &r
forhandlingsbar. Enligt vad vi erfor vid var intervju forefaller avgifterna vara relativt

laga.
10.1.5 Teknik

Vi anser att da marknadsplatsaktorerna anvander sig av en plattform som &r utvecklad
av nagon av de ledande foretagen inom elektronisk handel, finns det en garanti for att
denna plattform & b&de anvandarvanlig och stabil. Samtidigt vill vi ocksa pdpeka att
en egenutvecklad plattform kan innebara att foretaget som anvander sig av denna far
|&ttare att anpassa sig till kundens behov.

De flesta foretag som anvander sig av ndgon form av elektroniska inkopsverktyg,
strévar efter att fa en okad kontroll av de inkdp som gors. Darfor tycker vi att det &
viktigt att inkopsstatistik kan ges av marknadsplatsaktoren. For ett stort foretag tycker
Vi att det &r ett krav att informationen om de inkdp som gors integreras direkt mot det
kopande foretagets ERP-system. For mindre fOretag anser vi daremot det vara
tillrackligt om de fa& inkopsinformationen separat. | tabell 10.2 finns en
sammanstallning av aktdrernas grundléggande teknik.

Vision
BuyOne eMM Gatetrade Ibistic IBX Marakanda | Proceedo 2 Buy
Baserad pa
) Egen- Egen- Commerce bl a IBM Egen-
Plattform Ariba Oracle One och Oracle
utvecklad utvecklad SAP Net- utvecklad
commerce
Inkdpsstatistik N&got
enligt kundens X X X X X ~agot X X
. A bristfallig
Onskemal
ERP-
integration X X X X X X X X
Katalog-
struktur enligt X X X X X X X X
UN/SPSC
Punchout Anvands
funktion X X X X X X X ej idag.
XML X X X X X X X
OBl X
EDI X X X X X

Tabell 10.2: Sammanstalining av aktorernas grundlaggande teknik.

10.1.6 Delkonklusion

En forutsdttning for att kvalificera sig till analysens andra ddl &r att marknadsplatsen
riktar sig till kunder av SAS storlek. En del av de aktorer som vi har valt att
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undersoka riktar sig uttryckligen till mindre foretag, men vi har anda valt att ha med
dessai var undersokning, eftersom att de & intressanta for rapportens allménintresse.
| analysens andra ddl har vi aven valt att ha med ett foretag som visserligen kan ses
som en mindre aktor utan stora féretag som dgare, men som vi anda anser vara
intressant. De fem marknadsplatser som gar vidare till utanalys & eMM, Gatetrade,
IBX, Marakanda och Ibistic. Dessa aktorer har distinkt skilt sig fran dvriga enligt
tidigare gjord bedémning. Vi vill dock pétala att en del av de andra akttrerna ocksa
kan vara intressanta, men da enligt var bedomning for foretag av mindre storlek.

10.2 Finalomgang

| denna anaysomgang avser vi studera vara fem marknadsplatsfinalister nérmre for
att gora en mer ingdende bedomning ur framforallt SAS perspektiv. Foretagen
kommer bedomas pa sju olika omraden som vi tagit fram med utgangspunkt i vara
tidigare kategorier samt SAS mer specifika krav. Ett krav som SAS stédler pa
marknadsplatsen & att de ska anvanda elektronisk betalning, varfor vi har separerat
denna post till en egen kategori. Med grund i att SAS onskar bedriva handel via
marknadsplatsen under tredje kvartalet i ar anser vi det ocksa lampligt att anvanda en
kategori for bedémning av marknadsplatsernas leverantdrshas. For att SAS ska ha
mojlighet att anvanda marknadsplatsen inom en sa pass snar framtid ser vi det som en
nodvandighet att det redan i dag finns ett stort antal anslutna leverantorer och da helst
fran sdval Danmark och Norge som Sverige. Forutom dessa nytillkomna kategorier
kommer vi &ven gora en beddmning pa de omraden som vi behandlade i avsnittet
Samtliga aktorer, men nu med tyngdpunkt pavad vi anser passa SAS som anslutande
foretag.

Bedomningen kommer att goras utifran fyra olika betyg; underkand (U), godkand
(G), vél godkand (VG) och mycket val godkénd (MVG). Betyget U kommer vi att
anvanda d& marknadsplatsen inte uppfyller de krav som SAS stéller. MV G anvands
da marknadsplatsen enligt vad vi erfar & narmast komplett pa det berérda omradet.
Kategorierna & naturligtvis svara att enbart sétta ett betyg pa, darfor kommer vi dven
att ge en skriftlig motivering, sa att det sedan st&r var och en fritt att gora en
annorlunda bedomning. Viktigt har & ocksd att komma ihag att vi gor bedomningen
utifran den information vi har tillgang till, samt framst utifrdn SAS specifika
forutséttningar och krav.

10.2.1 Affarsmodell

Nér vi gor en beddmning av 6vriga kategorier ser vi i forsta hand till vad som
stammer bast dverens med SAS krav och 6nskemdl, men betréffande val av afféars-
modell kommer bedémningen framst grunda sig pa antalet valmajligheter. | kapitlet
Verktyg for elektronisk handel mellan féretag, kom vi visserligen fram till att vi inte
ser nagon stérre anvandning av auktioner eller exchanges for ett foretag av SAS
storlek da det ror sig om inkop av indirekt material, men med tanke pa att vi inte vet
hur e-handeln kan komma att se ut i framtiden har vi anda vat att premiera
vamgjligheten. Vi har tidigare ocksa diskuterat huruvida det & béttre att vélja en
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marknadsplats som erbjuder manga olika former av handel eller om detta kommer
avspegla sig i marknadsplatsens pris, men eftersom prisséttning behandlas i en
separat kategori kommer vi inte att ta hansyn till det hér.

eMM erbjuder endast handel enligt ramavtal och det finns med andra ord inga
valmajligheter, ndgot som vi i och fér sig anser vara godkant eftersom SAS inte
uttalat staller ndgra krav, och vi tilldelar dem darfor betyget G. Detsamma galler for
Marakanda som vi darmed tilldelar samma betyg. Gatetrade och IBX erbjuder bada
alla mgjligheter i form av auktioner och exchanges varfor vi anser de vara véarda
hogsta betyg. Ibistic kan forutom handel via katalog @en erbjuda handel via
exchange och de far darfor ett betyg som ligger mellan de andras, alltsaVG.

10.2.2 Elektronisk betalning

SAS ligger valdigt langt fram da det géller elektronisk betalning, jamfort med manga
andra foretag. Darfor ser vi det som ett krav att marknadsplatsen stoder en sadan
tjanst. eMM ges i denna kategori hogsta betyg, vilket vi framst grundar pd eMMs
koppling till Postgirot Bank. Postgirot har mangarig erfarenhet av betalningar och
kommer i forsta hand att anvanda sig av existerande ldsningar. Erfarenheten av
betalningsprocesser samt eMMs fokus pa elektroniska betalningar som deras karn-
kompetens, gor att de tydligt distanserar sig fran 6vriga marknadsplatser. Gatetrade
och IBX har béda kopplingar till stora banker. Danske Bank och SEB &r kanda och
solida banker som sakerligen kan skota ett effektivt betalningsflode. Dessa tva aktorer
& sd pass lika att det mest rattvisa ar att tilldela dem samma betyg, det vill siga VG.
Varken Marakanda €eller Ibistic kan erbjuda en elektronisk betalningsprocess, vilket
medfor att vi maste underkdnna dem i denna kategori. Marakanda erbjuder dock
elektroniska fakturor samtidigt som kopplingen till ForeningsSparbanken far ses som
positiv for eventuella framtida betal nings Gsningar.

10.2.3 Ledning

Bade eMM och Gatetrade representeras av personer med god kompetens och
erfarenhet. Vi ser dessa foretags kompetensniva som relativt lika varfor ett
réttvisande betyg for dem bada blir VG. IBX ledning och styrelse bestdr av personer
med erfarenhet vi anser vara betydelsefull for handhavandet av en marknadsplats. Att
ledning och styrelse representeras av personer som har ett varenommerat rykte kan
ha stor betydelse for att attrahera potentiella kunder. Vi tilldelar darfor IBX hogsta
betyg i denna kategori. Inom Ibistic har manga personer arbetat med frégor rorande
inkopsverksamhet. Att Ibistics inkdpspol har funnits sedan 1990 tyder ocksa pa att
god inkopserfarenhet finns inom foretaget. De far darmed betraktas som fullt
godkanda. | Marakandas fall rader en viss informationsbrist. Vi antar att kunskaps-
nivan och erfarenheten &r tillfredsstéllande med tanke pa agarstrukturen, dd manga av
personerna i ledningen och styrelsen kommer frén Telia eller ForeningsSparbanken.
Vi véljer dock med anledning av informationsbristen att uteldmna betyget for
Markandai denna kategori.
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10.2.4 Finansiell styrka

Som vi tidigare némnde i analysomgang ett grundar vi denna beddmning framst pa
vilka som stér som &gare till marknadsplatsen och antalet kunder som finns anslutna
samt deras storlek. Vi anser att eMM i denna bedomning inte kan fa mer &n betyget
G, beroende pa de ansutna kundernas ringa storlek. Vidare & eMM en neutra
marknadsplats vilket medfor att de har storre svarighet att uppna en kritiska massa an
vad deras konkurrenter har. Framforallt Gatetrade och IBX kan garanteras stora
volymer genom sina égare, vilka alla & mycket stora och stabila danska och svenska
foretag. Marakanda & ocksd en buy-side och har dessutom en fordel i form av
erfarenhet och en forvantat storre handel i framtiden da till exempel Stockholms stad
kommer utdka sina elektroniska inkop. Vi anser darfor dessa tre aktorers finansiella
styrka vara val godkand. Ibistic har en god kundportfdlj, med tanke pa foretagets
storlek. Dessutom har de en vé etablerad inkopspool med manga anslutna foretag. Vi
véljer trots detta att endast ge Ibistics finansiella styrka godként med anledning av
agarstrukturens svaghet. Det kan namligen bli svart for lbistic att ta en storre forlust,
eftersom det da finns risk for att investerarna vander dem ryggen. Anledningen till att
vi har valt att inte dela ut nagra toppbetyg i denna klass &r att samtliga aktorer trots
alt & relativt nya pad marknaden samt att ingen i dagslaget kan visa upp ett positivt
resultat.

10.2.5 Leverantorsbas

Eftersom SAS planerar att komma igang med handel via en marknadsplats redan
under slutet av tredje kvartalet i ar ser vi det som en klar fordel om marknadsplatsen
redan idag har ett betydligt antal anslutna leverantérer. Vidare & marknadsplatsens
geografiska fokus viktigt och da SAS planerar att forutom i Sverige dven gorainkop i
Danmark och Norge, ser vi det som positivt om leverantorer fran mer &n ett av dessa
lander finns anslutna.

Marakanda har ett stort antal leverantOrer knutna till sin marknadsplats. Dessa
leverantorer & dessutom av valdigt skilda slag och storlekar vilket vi ocksa anser vara
positivt, eftersom det visar att SAS skulle kunna ansluta saval stora leverantGrer av
kontorsmaterial som blomsterafférer eller konditorier. Marakandas leverantorer finns
i dagslaget barai Sverige och detta sénker betyget nagot, som darfor dutar pa ett G.
Gatetrade har i dagslaget inte sA manga leverantdrer knutna och de har dessutom
endast kontor i Danmark och blir darfér underkanda. eMM har ménga leveranttrer
som deltar i pilotprojekt. Dessa leverantdrer anser vi med storsta sannolikhet kommer
fortsdtta vara anslutna &ven efter det att piloten & genomford. eMM har i dagslaget
bara kontor i Sverige, varfor vi endast kan ge dem godkant. IBX och Ibistic har béda
ett stort antal leveranttrer knutnactill sin marknadsplats, samtidigt som de har kontor i
bade Sverige och Norge, och far darfor val godkant.
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10.2.6 Prissattning

Eftersom uppgifter om de faktiska priserna saknas for alla aktérer utom en har vi valt
att inte dela ut ndgra betyg i denna kategori.

eMMs system i form av att endast ta betalt i form av en transaktionsavgift anser vi
vinnai enkelhet aven om det inte uppmuntrar anvandningen av tjansten. Vi anser att
transaktionsavgiftens storlek, med en utgangspunkt pa 70 kr per transaktion, framstar
som tamligen hog, men & andra sidan kan ett lagre pris formodligen forhandlas fram
da SAS, med sin storlek och inkopskompetens, stér i ett valdigt bra forhandlingsl age.

Gatetrade anvander ett komplext prisséttningssystem med sdvél fasta som rorliga
avgifter vilket medfor en svarighet for oss att uppskatta SAS totala kostnad for att
anvanda marknadsplatsen, framst p& grund av att vi inte vet vilka volymer SAS
kommer handla via marknadsplatsen. Till skillnad fran 6vriga aktorer har Gatetrade
offentliggjort samtliga avgifter som tas ut och enligt var bedomning framstar
avgifternasom laga.

PA Ibistic betdar det kopande foretaget endast i form av en licensavgift per
anvandare, medan leverantoren inte betalar ndgonting. Prissattningsmodellen passar
bra for foretag som avser att géra manga kop per anvandare. Den fasta licensavgiften
sl&s darmed ut pa antalet gjorda kop, vilket borde fungera som incitament till att
anvanda marknadsplatsen. lbistic kan ses som ett hilligt alternativ jamfort med de
stora aktOrerna.

Eftersom vi i IBX fal inte har fétt ta del av avgifternas storlek anser vi oss inte ha
nagon majlighet att beddma hur marknadsplatsens priser forhdller sig till de andra
aktbrernas, men vi antar, som tidigare namnts, att de & hoga. IBX prismodell med
fasta priser gor det enkelt att berékna hur stor den verkliga kostnaden for att anvanda
marknadsplatsen blir.

PA Marakanda ges en mgjlighet att kunna vélja mellan rorliga och fasta avgifter,
vilket vi tror kan vara en fordel for SAS eftersom de annu inte vet i vilken
utstréckning de kommer att anvanda marknadsplatsen. Ett annat positivt indag ar att
sma leverantorer, tack vare lanelicenser, kan bli uppkopplade utan att behtva gora
nagra investeringar. Marakandas marknadsplats ter sig darfor gynnsam for handel
med sdvdl sma som stora leverantorer.

10.2.7 Teknik

SAS privata buy-sidelosning & formatoberoende vilket innebédr att si lange en
marknadsplats kan leverera ett dokument, exempelvis en order, pa ett faststallt sétt
kan l6sningen "oOversdtta” det till vilket format som helst. Detta medfér att marknads-
platsens kommunikationsform inte & av nagon stérre betydelse for SAS.

Vi menar att en plattform som & utvecklad av ett kant mjukvaruforetag medfor en
viss form av trygghet, men med utgangspunkt i vara kunskaper pa omradet anser vi
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oss inte férmdgna att avgora om eMMs egenutveckl ade plattform pa nagot sétt skulle
vara béttre eller samre @n de andras. Marakanda saknar nagra tekniska funktioner,
men vinner pa sin va beprévade teknik. Anledningen till att vi har valt att tilldela
Ibistic ett |agre betyg &n de 6vriga aktdrerna ar framst att de vid var intervju uppgav
att deinte tillhandahaler ndgon av de mer tekniskt avancerade marknadsplatserna.

10.3 Sammanfattning av betyg

De betyg som vi har delat ut till de marknadsplatser vi valt att analysera en andra
gang askadliggors i tabell 10.3. Tabellen syfte ar att pa ett enkelt sitt ge en Gverblick
over analysens andra del. Vi vill dock pdpeka att ett foretag med manga hoga betyg,
visserligen uppfyller de flesta krav som vi har satt upp, men anda inte behover vara
det optimala alternativet. Darfor bor inte tabellen |asas fristdende, utan for att en
tillracklig forstael se ska uppnas for betygsattningen bor dven resten av analysen | ésas.

EMM Gatetrade Ibistic IBX Marakanda
Affarsmodell G MVG VG MVG G
Ledning VG VG G MVG '”gmﬂm
Figg/’;if” G VG G VG VG
Teknik VG VG G VG VG
Leverantors G U VG VG Ve
Ek')i;rlmzk MVG VG U VG u

Tabell 10.3: Sammanstélining av aktdrernas betyg

Alla kandidater har haft sina styrkor och svagheter och samtliga utgér lampliga
aternativ for SAS, men av olika anledningar. IBX och Gatetrade &r bada stora, stabila
aktorer med god &garstruktur och en majlighet att erbjuda manga olika tjanster. eMM
ar ett aternativ som utmérker sig med en hdg kompetens inom betal ningsldsningar.
Ibistic & ett nagot billigare aternativ, men som &andad har lang erfarenhet av
forbéttringsarbete inom inkdp. Marakanda slutligen, &r den aktor som under langst tid
har haft sitt e-handelssystemi drift.
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11 Syntes

Var andra analys baseras visserligen till storsta del pa de kriterier som vi har
uppfattat att SAS stéller, eller bor stalla, pd en marknadsplats, men vi menar att
dessa inte ar tillrackliga, utan valjer att héar fora en utokad diskussion med utgangs-
punkt i vad vi presenterat i Val av afféarsmodell.

For avgorandet av vilken marknadsplats som utgor det basta aternativet for just SAS
bor ett flertal faktorer beaktas. FOr att finna rétt alternativ & det darmed inte
tillrackligt att enbart forlita sig pa de betyg vi har gett de olika aktorerna utan att
djupare se till varfor SAS ska anduta sig till en marknadsplats och déarmed ocksa
vilka forbéttringar och besparingar som marknadsplatsen ska ge upphov till.

| Va av affdrsmodell har vi behandlat vilka olika alternativ fér e-handel mellan
foretag som bast [ampar sig for inkdp av olika grupper av produkter. Dér
framkommer att vi anser en privat buy-sidelésning vara tillracklig for att uppna de
kostnadsfordelar i form av sdnkta transaktionskostnader, ©kad informations-
transparens och ett minskat antal vilda kdp som en e-handelslésning medfér for en
aktor av SAS storlek. Den storsta anledning som vi kan setill varfér SAS ska anduta
sig till en horisontell marknadsplats ar att det kan vara svart att gora en direkt-
uppkoppling till sma leverantorer. Vi ser &ven en fordel med att l&tt kunna byta
leverantor jamfért med hur det hade varit om SAS anvdnde sig av en fast upp-
koppling till varje enskild leveranttr. Att anvanda en marknadsplats for handel med
stora volymer och framforallt vid handel med stora leverantérer tror vi déremot skulle
medfora ytterligare ett mellanled som dessutom tar ut relativt omfattande avgifter.

Vi har kunnat konstatera att samtliga aktérer i analysens andra del & goda aternativ
och det har darfor varit svart att utse vilken kandidat som béast skulle passa SAS.
Anledningen till att vi anda valt att rekommendera tva aktorer framfor de andra &
framst att detta utgor en naturlig avslutning pa en utvardering.

Genom att se till de betyg vi har tilldelat de olika marknadsplatsaktorerna kan det
konstateras att IBX & det alternativ som har flest hoga betyg samt att de inte har
blivit underkanda pa ndgon punkt. Vi anser darmed att IBX &r det aternativ som
framstar som det basta pa papperet, men darmed inte sagt att de & det gavklara
aternativet for SAS. Det som har framkommit nd&r vi har studerat de olika
marknadsplatsalternativen &r att ”smakar det sa kostar det”. Det vill siga att det inte
gar att finna en aktér som erbjuder elektronisk betalning, stor finansiell styrka och
tekniskt avancerade |Gsningar, men som inte tar ut en hog avgift. Forutsatt att SAS
ska bedriva handel med stora volymer pa marknadsplatsen anser vi att IBX & det
vinnande alternativet eftersom de & den mest stabila aktoren, samtidigt som de
erbjuder alla funktioner som SAS kan ténkas behdva och mer dértill. Om marknads-
platsen istédlet ska utgbra ett komplement till den redan existerande privata buy-
sideldsningen pa SAS och endast omsitta sma volymer fran mindre leverantorer,
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anser vi det vara av stor vikt att det inte blir ndgra problem for SAS mindre
leverantOrer att vara uppkopplade till marknadsplatsen. Marakanda & ett av de
alternativ, som redan har sma leverantorer kopplade till sin marknadsplats och som
dessutom inte ser ndgra svarigheter med att koppla upp nya. Foretaget tar forvisso ut
en avgift av leverantorerna, men da de inte &r tillréckligt stora for att klara av denna
kostnad finns det mgjlighet for det kopande foretaget att kopa lanelicenser av
Marakanda som sedan delas ut till leverantdrerna. Foretaget har dessutom relativt
lang erfarenhet av att driva en marknadsplats med bade stora och sma leverantorer,
vilket vi ser som en garanti pa att deras tjanster verkligen fungerar. Marakanda
uppfyller visserligen inte SAS krav pa elektronisk betalning, men med tanke pa att
ForeningsSparbanken &ger halva foretaget, tror vi att det enbart &r en tidsfraga innan
Marakanda &ven kommer att erbjuda detta.
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12 Slutsatser

| detta kapitel redogor vi inledningsvis for hur vi har uppfyllt rapportens syfte, vilket
foljs av en diskussion om vilka lardomar vi har fatt under arbetets gang. Vi har ocksa
valt att ge nagra rad till SAS, vilka &r en direkt foljd av vad som framkommit i var
tidigare analys och syntes. Avslutningsvis ger vi nagra forslag pa vidare studier.

12.1 Inledning

| rapportens inledande kapitel delgav vi rapportens huvudsyfte vilket var att ta fram
lampliga alternativ pa marknadsplatser for inkOp av indirekt material & SAS. For att
béttre &skadliggora detta syfte, samt vad som kravs for att uppfylla det, formulerade
vi dven tva delsyften:

Vart forsta delsyfte var att pavisa vilka e-procurementlGsningar som &r bést |ampade
for inkdp av olika typer av produkter och tjanster. Detta for att skapa en stdrre
forstéelse for vilken affarsmodell ett foretag bor vaja vid en satsning pa e
procurement genom att setill respektive produktkategoris drivkrafter.

Vért andra delsyfte var att ta fram lampliga kriterier for utvardering av en marknads-
plats. Utifran dessa kriterier skulle vi sedan utvéardera marknadsplatsaktorer for att
identifieralampliga kandidater & SAS.

Det forsta delsyftet uppfyller vi genom kapitel 5, Val av affarsmodell, dér vi med
grund i Kraljics "Purchasing Product Portfolio” och inkopsstrategier for olika
produkter tar fram vad vi anser vara lampliga affarsmodeller for e-procurement inom
respektive produktkategori. Diskussionen skulle dock kunna goéras annu djupare och
da framforallt med ett annat fokus, eftersom vi har valt att framst behandla indirekt
material med anledning av vart huvudsyfte.

Det andra delsyftet uppfyller vi i och med kapitel 8, Bedomningskriterier, dar vi
diskuterar vilka kriterier en marknadsplats bor utvarderas utifran och varfor. Kapitlet
bygger direkt pa kapitel 7, men med skillnaden att det till storsta del berér véra egna
tankar och asikter. Har har vi ocksa valt att enbart behandla ett urval av de kriterier
som ndmnsi kapitel 7, namligen de vi anser oss ha en magjlighet att bedoma.

Vért huvudsyfte slutligen, har vi uppfyllt genom att i kapitel 10 analysera de olika
marknadsplatsakttrerna genom att se till olika delar, for att sedan i kapitel 11, Syntes,
séttaihop delarna till en helhet och ta fram de tva alternativ som vi bast anser svara
mot SAS behov. | analysen och syntesen anvander vi oss ocksa av vad véra delsyften
lett fram till, genom att utvardera marknadsplatsaktorerna utifrén de bedémnings-
kriterier vi tidigare tagit fram, samt genom att ta i beaktande vilken affarsmodell vi
funnit varaav storst nyttafor SAS.
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12.2 Perspektiv

Vi har till storsta del anvant oss av ett utifranperspektiv vid insamling och analys av
data, det vill siga att vi forsokt att forhdlla oss sa objektiva som majligt till SAS
forandringsarbete. Detta har varit till stor nytta vid framforallt skapandet av var
teoretiska referensram och var forsta teoretiska diskussion i kapitlet Val av affars-
modell. Genom att anvanda ett utifrénperspektiv anser vi oss ha fort en mer
réttvisande och heltéckande diskussion av den nuvarande situationen betréffande e-
handel mellan foretag an vad som annars varit fallet. Vi har visserligen tagit del av
asikter fran berord personal pa SAS rorande vilken typ av e-procurementverktyg som
skulle kunna vara av intresse, men asikterna har skilt sig & mellan olika intervju-
objekt, varfor vi tvingats skapa 0ss en egen uppfattning om vad vi anser vara det
bésta alternativet. Detta har medfort att vi delvis kommit fram till ett annat resultat 8n
vad vi formodligen gjort med utgangspunkt i ett inifranperspektiv.

Viss kritik kan dock riktas mot att vi &ven i resterande delar av rapporten framforallt
anvant oss av ett utifranperspektiv, da det dar skulle kunna vara av storre intresse att
se till SAS framtida planer for anvandningen av en horisontell marknadsplats. Den
framsta anledningen till avsaknaden av SAS-specifik information & att vi under
storsta delen av arbetets gang befunnit oss i Lund medan véra framsta kontakter pa
SAS befunnit sig pa huvudkontoret i Stockholm. Vid véra intervjuer med berérd
personal pa SAS har olika &sikter, rorande vad en e-procurementl 6sning ska leda fram
till och hur den ska anvandas, framkommit, varfor vi helt enkelt inte har kunnat forma
nagon enhetlig bild av SAS intentioner och specifika krav pa omradet.

12.3 Teoretisk referensram

Under arbetets gang har vart teoretiska perspektiv forskjutits nagot, framst eftersom
vi efterhand har fordjupat vara kunskaper om e-procurement. Vid arbetets borjan
kastade vi oss med stor frenesi 6ver all tankbar litteratur som berdrde e-handel mellan
foretag. Var tanke var att detta omrade skulle medféra nya inkopsteorier som skulle
utgora galva grunden for vart arbete. Efter ett tag stod det dock klart for oss att
strategierna for ett inkdp med hjép av e-procurement ser i stort sett likadana ut som
de gjorde tidigare och att de storsta forandringarna istallet ligger i processerna. Med
anledning av detta flyttade vi vart fokus och lade storre tonvikt vid tidigare forfattad
inkopdlitteratur, for att utifrdn denna kunna foéra en diskussion om vilka e-handels-
applikationer som bast svarar mot olika produkters inkdpsstrategier.

Nér vi inledningsvis samlade information och l&ste litteratur och artiklar om e-
procurement 1&g vart fokus framst pa olika former av auktioner och exchanges istéllet
for kop i enlighet med uppréttade ramavtal, varfér vi var av uppfattningen att tidigare
nara relationer till leverantorer inte langre skulle kunna bestd. Med detta i dtanke
inledde vi varateoretiska studier med att |&asa om relationsteori, ndgot som senare inte
skulle visa sig gagna rapporten i ndgon storre utstrackning. | var rapport behandlar vi
forvisso fortfarande auktioner och exchanges, och vi foresprékar dem aven under
vissa forutsattningar, men detta & framst i sammanhang da det inte finns nagot behov
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av nara relationer. | manga fall bygger istélet e-procurementlsningarna pa avtals-
baserad handel, varfor relationerna snarare forstarks med tanke pa att exempelvis
antalet vilda kop minskas.

12.4 Metod for undersékning och beddmning

Genom var understkning av olika marknadsplatsaktorer har vi fatt manga nya
erfarenheter och kunskaper. Vi har naturligtvis lért oss mer om de olika aktorernas
verksamheter och problemstallningen i sig, men &en om hur en undersokning bor ga
till och hur lampliga bedémningskriterier bor vara utformade.

12.4.1 Empiriskt underlag

Vid véra forsta intervjuer med personal fran de understkta marknadsplatsaktérerna
upplevde vi att nagot djupare forkunskaper om e-procurement hade varit énskvéarda.
Vi hade da haft en stérre magjlighet att ifrégasétta uppgifter och tillgodogtra oss
information. P& grund av arbetets tidsbegransning fann vi det dock inte mojligt att
avvakta med intervjuerna tills vi hade skapat oss en fullgod forstaelse for problem-
stallningen. For att detta inte skulle inverka pa rapportens validitet har vi foljt upp
vara intervjuer med vidare frégor och diskussioner per telefon och via mail, ndgot vi
anser har fungerat mycket val i de flestafall, framst tack vare intervjuobjektens stora
samarbetsvilja.

Vid insamlandet av vart empiriska underlag om marknadsplatsaktOrerna upplevde vi
att tiden utgjorde en stor begrénsning. Att samlain och ssmmanstélla information tog
valdigt mycket tid i ansprak. Beroende pa att alla de undersokta foretagen &r relativt
nystartade, vissa startade till och med sin verksamhet under forfattandet av var
rapport, har vi |6pande uppdaterat var information med de nya aktorer vi funnit. Med
anledning av var rapports huvudsakliga syfte, att ta fram lampliga aternativ pa
marknadsplatsaktorer & SAS, ansdg vi det nodvandigt att understka ala tankbara
aktorer. Vi har darfor inte satt nagon sista grans, i form av ett bestamt datum eller ett
visst antal aktorer, for nér vi skulle sluta samla in ny information. Detta har medfort
en mycket bred understkning, men eventuel It vissa forluster i djup. Med anledning av
att var undersokning & en del i ett examensarbete, och att vi darmed inte har haft
tillgang till specialkompetens inom alla omrdden som var understkning omfattat,
anser vi att en bred undersbkning medfort storre validitet an vad en djupare
undersokning skulle gjort.

12.4.2 Bedbmning

Genom att studera diverse kdlor fann vi att de mest anvandbara beddémnings-
kriterierna for vart syfte var; affarsmodell, ledning, finansiell styrka, kunder,
leverantorer, prisséttning och slutligen teknik. Urvalet av dessa kriterier grundades
dels pa marknadsplatsernas karakteristiska, dels pa var egen kunskapsniva. Det finns
dven en rad andra kriterier utifrén vilka ett foretag kan granskas. | véart fall sig vi
dock ingen mening med att sétta upp en rad krav om dessa sedan inte kunde utnyttjas
for bedomning. Vi kan konstatera att vara kriterier visat sig anvandbara for rapportens
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andamal, &ven om det i vissa fall varit svart att fa fram tillracklig information for en
fullstandig utvardering. Informationsbristen beror pa flera faktorer, men kanske
framst pa att samtliga undersokta foretag ar relativt nystartade, varfor informationen
pa vissa omrdden standigt forandrades eller Gverhuvudtaget inte var majlig att ta
fram.

Vid vér understkning larde vi oss framforallt vikten av att anvanda bedémnings-
kriterier som &r tydliga och | &tta att tolka. Pa ett par punkter, till exempel prisséttning,
har vi upplevt stora svarigheter med att gora en réttvis bedomning. Problemet bottnar
visserligen i bristande information, men med tanke pa att vi redan frén borjan
misstankte att informationen skulle bli bristfallig pd detta omréde, borde vi ha
utformat kriteriet pa ett annat sdtt. For vidare undersokning av en viss aktor krévs att
mer djupgéende faktainforskaffas. Vissa faktorer, som exempelvis tekniska krav, kan
vara absolut nédvandiga for att ett samarbete 6verhuvudtaget ska kunna ske. | de fall
kravs att mer specificerade krav sédtts upp for att information sedan ska kunna
bedémas av personer med god kunskap inom det berérda omrédet. Vid ett flertal
tillfallen har vi ocksd patalat betydelsen av ett anvandarvanligt system, men att
bedoma hur val systemet uppfyller detta krav & mycket svart. Endast ett utav de
foretag vi har intervjuat har gett en demonstration av Sitt system och &en om
samtliga aktorer gjort detsamma hade vi anda inte kunnat gora en réttvis bedomning
av anvandarvanligheten. For detta krévs langre testtid och framforallt en mojlighet att
gav faanvanda systemet.

Vi har i rapporten poangterat vikten av att forhdlla sig objektiv vid en bedémning.
Genom att bygga var analys pa den information som finns presenterad i form av
punklistor i kapitel 9, Marknadsplatsaktorer, har vi forsokt undvika en subjektiv
beddmning genom att tydligt utesluta faktorer som bemdétande vid intervjuerna eller
det alméanna intrycket vi fick av foretaget. Vidare medfdrde punktlistorna som
sammanstallningsform att informationen blev tydlig och att det blev | &ttare att goraen
jamforelse mellan de olika aktorerna pa olika omrdden. Inledningsvis var
informationen om marknadsplatsakttrerna skriven i [6pande text, men det visade sig
da vara betydligt svérare att ge en réttvisande bild av akttrerna, eftersom méangden
information blev alltfér stor och dessutom inte lika omfattande for samtliga aktorer.
For att gora beddmningen tydligare och lattare att ta till sig skulle det ha kunnat vara
onskvéart med en kvantitativ bedémning, ndgot som vi ocksa har diskuterat manga
ganger under arbetets gang. Eftersom den information, i form av ekonomiska
uppgifter och priser, som varit tankbar att grunda en kvantitativ bedémning pa ocksa
visat sig vara den som & svarast att fa tag pd, & vi dock Gvertygade om att en
kvantitativ undersokning gett ett mindre tillfredsstéllande resultat.

12.5 Rad till SAS

| rapporten har vi slutligen kommit fram till tvd marknadsplatser, IBX och
Marakanda, som pa olika sitt utmarker sig positivt. Vilken marknadsplats som &r
béast, sett ur SAS perspektiv, beror helt och hallet pai vilken utstréckning handel ska
ske samt vilken teknik och vilkatjanster SAS & beredda att betala for.
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IBX & den kandidat som uppfyller flest krav enligt var kriterielista och far betraktas
som en stabil aktor som kan erbjuda manga tjanster. De kan erbjuda alla funktioner
som SAS eventuellt kan ténkas vilja ha. IBX marknadsplats ser vi som lamplig da
stora volymer ska upphandlas och da manga tjanster énskas.

Vért andra val, Marakanda, ser vi som ett |ampligt alternativ for inkop fran mindre
leveranttrer. Anledningen till detta & att Marakanda inte ser nagra problem med att
ansluta leverantdrer som géava inte har ndgon mgjlighet att driva en webshop.
Marakanda &r dessutom det foretag som har langst erfarenhet av de féretag som vi har
undersokt, varfor det finns en garanti for att deras tjanster verkligen fungerar. Att
Marakanda dessutom har en stabil agarstruktur ser vi som mycket positivt.

SAS har redan gjort en investering i en privat buy-sidelGsning och darfor bor hansyn i
bedémningen ocksa tas till om en marknadsplats genererar ndgot mervarde. Vi ser en
majlighet i att anvanda en marknadsplats for mindre leverantorer. Dels for att en
mindre leverantdr inte har de resurser som kravs fér att driva en egen webshop, dels
for att SAS kan fa ett béttre avtal av en leverantor som séllan anvands. Vi ser dven en
fordel med att 1&tt kunna byta leverantor jamfort med hur det hade varit om SAS
anvande sig av en fast uppkoppling till varje enskild leveranttr. Dessutom medfér
varje ny uppkopplad leverantér en kostnad och om SAS kan komma & manga
leverantorer med en uppkoppling, borde detta innebéra en besparing. Sett ur de
mindre leverantOrernas perspektiv torde det ocksa finnas storre incitament att vara
uppkopplande via en marknadsplats, eftersom ett stort antal kunder darmed kan nas.

Viktigt for SAS & att se till hela kostnaden, det vill sdga vad ett kop kostar via en
marknadsplats jamfort med vad det kostar genom den privata buy-sideldsningen. |
sluténdan &r det trots allt prisbilden som blir en utslagsfaktor, under férutsdttning att
marknadsplatsen uppfyller de 6vriga krav som SAS anser viktiga. SAS bor darfor
granska vilka kostnader marknadsplatserna innebér, for att mer rattvist kunna beddéma
de olika |sningarna mot varandra. Slutligen vill vi pdpeka att en [6sning tvunget inte
behdver uteduta en annan. En marknadsplats som ett komplement till den egna buy-
sidel Gsningen ser vi som ett rimligt alternativ. Vilken marknadsplats som till sist véljs
bor enligt vart forda resonemang till stor del avgoras av priserna som tas ut och vilka
volymer som SAS avser handla. Det viktigaste anser vi emellertid vara aktorens
finansiella stéllning, eftersom l3ga priser och avancerade funktioner inte fyller ndgon
funktion om inte marknadsplatsen dverlever.

12.6 Andra intressenter

Kan da resultatet av var undersokning vara av intresse for andra foretag an SAS? De
personer och féretag som géva omnamns i rapporten kan naturligtvis ha ett visst
intresse av informationen, om inte for att se hur vi har bedomt just deras foretag, sa
for att fa information om andra aktorer som bedriver liknande verksamheter.
Eftersom var undersokning & av ganska bred karaktér, delas dessutom formodligen
vara asikter om deras foretag av manga andra intressenter. Rapporten & forst och
framst skriven som ett underlag till SAS, men eftersom var analys endast i liten skala
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innehdller SAS-specifika kriterier, anser vi den vara géllande aven for andra foretag i
en liknande situation.

12.7 Forslag pa vidare studier

Véadigt lite & kant om hur den framtida el ektroniska B2B-marknaden kan komma att
se ut. Denna utveckling & naturligtvis valdigt viktig att ta hansyn till for att ett
korrekt beslut ska kunna tas betréffande hur ett foretag ska positionera sig pa
marknaden och hur de bast ska utnyttja de mdjligheter som finns. Det bor darfor
sannolikt féreligga intresse om vidare studier avseende marknadens utveckling. Vi
aterspeglar har ndgra funderingar vi funnit relevanta under arbetets gang.

Sverige sags i dagslaget befinna sig cirka tva ar efter USA i utvecklingen inom e-
handel. For att forutspd vad som komma skall pa den svenska marknaden kan det
darfor vara av intresse att titta pa den amerikanska marknaden. Till viss del & detta
naturligtvis sant, men samtidigt tillkommer stora skillnader i ndringslivsstruktur som
medfor att USA & mer lampat for en stor B2B-marknad an vad Europa éar. | USA
finns en mycket stor marknad utan tarifidra grénser. Vid betraktandet av den
europeiska marknaden bor hansyn tas till att denna skiljer sig pa en rad faktorer
jamfért med USA. Europa kan altjamt betraktas som en fragmenterad marknad,
framst pa grund av olika sprak, valutor, standards etc. Darfor kan marknaderna inte
helt likstéllas, men dock jamforas eftersom utvecklingen i Europa till stor del anda
foljer det som sker i USA.

Hur den elektroniska handeln mellan foretag kan komma att utvecklas & av stort
intresse bade for foretag som galva erbjuder tjanster pd marknaden i form av
marknadsplatser samt de kdpare och leverantorer som tar del i transaktioner pa
marknaden. Vilka mdjligheter det finns att sinka kostnaderna for de inblandade
parterna kommer i stort sett avgora vilka aktorer som kommer att bli framgangsrika.
For att utrona var aktbrerna kommer generera vinster, bor de bakomliggande
faktorerna av ett kop studeras. Ett kop bestdr inte bara av en 6vergang av en fysisk
produkt utan aen den information som formar transaktionen, det vill sdga pris,
tillganglighet, kvalitet, kvantitet etc. Den hédr informationen & ofta mer vérd for
foretagen &n galva godset. En omstrukturering av B2B-marknaden kan déarfér vantas
SA att den béttre passar de komplexa produkter och tjanster som star for den storsta
delen av ett foretags utgifter.**® Hur marknaden val kommer se ut kan ses som oséker.
Vi tror dock att marknaden sannolikt kommer att konsolideras till ett farre antal och
da ofta stora aktorer.

Slutligen skulle vi vilja ge rédet att dven studera vidare om amnet horisontella
marknadsplatser. Med tanke pa att utvecklingen sker i en valdigt snabb takt kommer
aktorerna vilka vi granskat se betydligt annorlunda ut inom en snar framtid. Hur
forandringarna kommer att se ut kan vara intressant och anvandbart i syfte att utréna

138 Wise, R. / Morrison, D., Beyond the Exchange: The future of B2B, Harvard Business
Review, Novemner-December 2000, s 88-96.
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varfor vissa aktorer klarat sig béttre &n andra. Den finansiella betydelsen har vi
tidigare podngterat som mycket betydelsefull. Hur de aktorer vi utvéarderat kommer
uppfylla sina framtida prognoser om omséttning och resultat kan vara intressant att
studera. Genom att se pa varfor en del lyckades béttre an andra fas samtidigt en
bekréftelse pa hur véar kriterielista fungerat. Darmed kan aven en utvardering av var

kriterielisa goras for att se hur hdllbar den var och hur den eventuellt kan behdva
kompl etteras.
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Bilaga 1
Ask-Smith A/S

Ask-Smith A/S
Teglvaerksgade 27
DK-2100 Copenhagen OE
Danmark

Tel: +45 3915 9115

Fax: +45 3915 9126
www.asksmith.dk

Malgrupp:
o Allaféretag

Foretaget grundades:
e  Oktober 1999

Officiellt startdatum:
e November 1999

Antal anstallda:
e Ask-Smith & en del av OIBN som har ca 30 anstéllda

Affarsmodell

Ordinarie tjanster:

e Neutral, horisontell marknadsplats
e ASP

e Exchange (RFQ/RFP/RFB)

Tillaggstjanster:
e [nformation saknas

Kommunikationsformer:
e XML

Betal ningsprocess:
e Inte elektronisk betalning

Ledning
Ledningsgrupp:
o Jesper Toft, CEO

e LarsNyrup, CTO
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Syrelse:
e [nformation saknas

Finansiell styrka
Agarstruktur:
e Jesper Toft samt tva partners

Resultat:
e |nformation saknas

Omséttning:
e [nformation saknas

Kunder & leveranttrer
Kunder:
e Ca 3000 danska foretag finns registrerade

Leverantorer:
e (Cal000 av deregistrerade foretagen &r leverantorer

Geografiska preferenser:
e Kontor i Danmark
e Fokus pa den nordiska marknaden samt England och Tyskland

Prissattning

Avgiftsstruktur:

e Abonnemangsavgift 3.990 DKK/& for kopare och leveranttrer

e 30 transaktioner ingar

e Efterfoljande forfragningar 80 DKK och svar 20 DKK

e Vidkataloghandel betalar leverantrerna en transaktionsavgift pa 3%

Teknik
Grundlaggande teknik:
e Grundas paen egenutvecklad plattform

Satistik:
e Enligt kundens 6nskemal

Integrationsmgjligheter:
e Integration mot de flesta ERP-system & mgjlig
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Bilaga 2
Nedit com AS

Nedit com AS
Jsteng gveien 36
N-0667 Odlo

Te: +47 23031500
Fax: + 4723371490
www.nedit.com

Malgrupp:
e Privata och offentliga verksamheter med en omsttning pa minst 100 miljoner
NOK

Foretaget grundades:
o Oktober 1998

Officiellt startdatum:
e Mg 2000

Antal anstallda:
e Ca20anstdlda

Affarsmodell

Ordinarie tjanster:

e Neutral, horisontell marknadsplats

ASP

BSP

Auktion (forward auction och reversed auction)
Exchange (RFQ/RFP)

ERP-integration

Content management

Tillaggstjanster:

e Uthildning

o Inkopsrelaterade konsulttjanster
e Betaningstjanster

Kommunikati onsfor mer:
e XML

e EDI

e OBI
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Betal ningsprocess:
e Elektronisk betalning

Ledning

Ledningsgrupp:

e Johnny Dahl, VD, har tidigare arbetat som forsaljningschef pa Scancem AB,
marknadschef pa Domino Norge, VD paISAL och Industrisamkjep AL

e Sverre Skorpen, Direktdr Business Services, har tidigare arbetat som inkdpschef
pa bank, VD pa Naaingssamkjegp AS och Nordisk Elektronisk Distribugon AS

e Finn Skolmo, projektledare e-MarketPlace, forsaljningschef pa Olivetti Norge
AS, inkdpschef Rikshospitalet

e Magne Svendsen, radgivningschef, har tidigare arbetat som seniorkonsult pa
PricewaterhouseCoopers.

Syrelse:
e Morten Brenden, styrelseordforande, arbetar pd A.T. Kearney AS som ansvarig
for e-businessi norden

e Kjetil Lidand, styreledamot, & VD pa Mgllergruppen AS

e Peter Max, styreledamot, arbetar som VD pa Incorp AS Danmark, tidigare
koncernchef fér Microsoft Danmark

e Sverre Skorpen, styreledamot, se ovan

Finansiell styrka

Agarstruktur:

Administrative Datasystemer AS 27 %
Nagingssamkjep AS 27 %
Magillergruppen AS 15 %

Naturbetong AS 8 %

Runar Fordand 8 %

Brendmo och Dahl Invest 5%

Stator AS2 %

Personal 8 %

Resultat:
e Foretaget skavisaett nollresultat for ar 2001 och gad med vinst & 2002

Omséattning:
e  Omséttningen for & 2001 berdknas bli 15,5 miljoner NOK
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Kunder & leverantorer
Kunder:
o Pilotprojekt drivs med sju kunder

Leverantorer:
e Ca450 leverantdrer som erbjuder ungefdr 230.000 olika produkter

Geografiska preferenser:
e Kontor i Norge och Danmark.
o Berdknar sitta upp ett kontor i Sverige under tredje kvartalet 2001

Prissattning

Avgiftsstruktur:

e Andutning fran 100.00 NOK for det kdpande foretaget
Licens fran 100.000 NOK / &r for det kopande foretaget
Andglutning 20.000 NOK fér leverantorer

Licens 20.000 NOK / &r for leverantorer
Transaktionskostnad 0,25 — 0,75 %

Teknik
Grundlaggande teknik:
e Katalogstrukturen & baserad pa UN/SPSC klassificeringssystem

Satistik:
e All dokumentation som genereras genom kop finns tillganglig

Integrationsmdjligheter:

e Integration mot de vanligt forekommande ERP-systemen & mdjlig, bl a SAP,

Movex och Oracle
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Bilaga 3

NewCo
Foretaget saknar namn i dagsléget, men gér under arbetsnamnet NewCo

Malgrupp:
e Storainkdpsorganisationer och deras leverantorer

Foretaget grundades:
o Etablerasformellt i april-maj 2001

Officiellt startdatun:
e Intefastlagt, planerastill den 8 maj 2001

Antal anstéllda:

e Ari dagslaget organiserat som ett projekt

o Berdknar anstdlla 15 personer under 2001

e Ovrig persona inhyrs frén garorganisationerna

Affarsmodell
Ordinarie tjanster:
e Buy-side, horisontell marknadsplats

e ASP
e Exchange
Tillaggstjanster:

e Logistiktjanster

Kommunikationsformer:

e XML
e EDI
e OBI

Betal ningsprocess:

e Elektronisk betalning
o Inkopskort

o Samlingsfaktura

Ledning
Ledningsgrupp:
o | dagslaget inhyrd personal: Hans Erik Robbestad
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Syrelse:
e Thor Halvorsen, Telenor Business Solutions

Jon Fredrik Baksaas, Telenor Business Solutions
e Just Erik Nasss, Accenture

e Per Andersen, Ergo Group

e Per Enes, Ergo Group

e RuneFjdlstad, DnB

Nikolai Stefanovic, DnB

Finansiell styrka

Agarstruktur:

e Ergo Group 28 %

e Telenor Business Solutions 28%
e DnB28%

e Accenture 16%

Resultat:
e Foretaget beraknas g med vinst senast & 2004

Kunder & leverantorer

Kunder:

e Kundernautgorsi forsta hand av dgarna
o Pilotprojekt startasi maj

LeverantOrer:
e Forvantas bli dgarnas leveranttrer

Geografiska preferenser:
e Fokus pa den skandinaviska marknaden

Prissattning
Avgiftsstruktur:
Annu g faststélld, men trolig avgiftstruktur enligt nedanstdende punkter:

e Transaktionsavgift

e Abbonemangsavgift
e Leveranttrernabetalar en omséttningsbaserad avgift samt en transaktionsavgift.

116



eProcurement pd SAS — en studie av skandinaviska marknadsplatser

Teknik
Grundlaggande teknik:
e Punchout funktion

Satistik:
e Annuinte faststallt

Integrationsmdjligheter:
o Kommer kunnaintegreras mot de flesta ERP-system
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Bilaga 4

Allgon Systems AB

Innehdllet i denna bilaga baseras pa en intervju fran den 20 februari 2001 med
Bengt-Ake Lundeqvist, Manager of Strategic Sourcing, pa Allgon Systems AB i
Sockholm. Anledningen till intervjun med Allgon Systems var framst att bolaget
tillhor pionjarerna da det avser upphandling av indirekt material via en marknads-
plats. Intervjun gav oss en viktig inblick pa hur det fungerar med det nya kop-
forfarandet efter det att samarbetet med Proceedo inletts. Lundegvist rad om viktiga
aspekter att ta hansyn till vid val av marknadsplats sag vi ocksa som vérdefulla for
var rapport.

Bakgrund

Allgon Systems AB & ett bolag som ingdr i Allgonkoncernen. Bolaget tillverkar
antennsystem, repeaternét och radioutrustning. Pa senare & har de véaxt kraftigt och
antalet anstéllda uppgdr till 700 stycken. Detta har i sin tur lett till en stor 6kning av
antalet leverantorer och darmed ocksd ett ckat hanterande av antalet fakturor. De
administrativa kostnaderna har varit hdga cirka 700-800 kronor per order och manga
inkdp har skett utanfér ramavtal. Det sammanlagda vérdet av indirekt material som
kopsin arligen ligger runt 50 miljoner kronor.

Atgardsprogram

For att rdda bot pa de hdga administrativa kostnaderna genomfordes 1999 en
nuvardesanalys av inkOpsprocessen. | ett tidigt skede framgick tydligt att ett verktyg
for att styra upp rutiner och inkdpsauktorisation var noédvandigt. Darfor bestamdes att
en tredje part skulle kopplas in for att hjdlpa till att styra upp inkdpsarbetet. Bolaget
kom da i kontakt med Proceedo som var en av pionjarerna pd den svenska
marknaden. | syfte att minska de htga administrativa kostnaderna bedutade sig
bolaget i borjan av & 2000 for att skéta stora delar av sina inkop av indirekt material
genom Proceedos marknadspl ats.

Viktiga kriterier

Anledningen till varfor just Proceedo valdes var att de var en av de tidigaste aktorerna
i Sverige samt att foretaget gav ett seridst intryck med en stark ledning och en god
agarbild. Sammanfattningsvis ansdg Bengt-Ake Lundeqvist att de viktigaste
kriteriernafor val av en marknadsplats bor innefatta :

Erfaren och kunnig personal

Att systemet & korbart direkt

Anvandarvéanligt

Att det inte kravs nagot systemunderhdll

Stark ledning

God &garbild

Att foretaget kan utveckla visioner till verklighet

119



eProcurement pd SAS — en studie av skandinaviska marknadsplatser

Pilotprojekt och nuvarande system

| ett forsta steg genomfordes ett pilotprojekt dér fem leverantorer kopplades upp.
Pilotprojektet kordes under tre manaders tid med ett begrénsat antal anvandare. 1dag
kors systemet med 14 uppkopplade leverantbrer och med cirka 60 personer hos
Allgon som gor bestédlningar genom systemet. S§alva e-procurementl dsningen ligger
som en helt fristdende mjukvara frén Allgon Systems interna ERP-system.
Malsdttningen & att systemet ska vara helt implementerat inom bolaget till andra
kvartalet 2001. Tanken &r dérefter att 10sningen ska spridas till andra bolag inom
Allgon koncernen.

Resultat

Generellt sett har implementeringen fungerat bra. Enligt Lundeqvist har de anstélida
varit mycket ndjda och likasa leverantrerna. Besparingspotentialen & drygt 4,5
miljoner per & vilket gor att IGsningen snabbt kan réknas hem. En stor del av
besparingen ligger i att inkdp numera sker inom faststéllda ramavtal. Tack vare att
avtalen fdljs har volymerna for ménga av leverantGrerna okat vilket gett utrymme for
prissankningar. Likasa har det blivit l&ttare att jamfora produktinformation i och med
att Proceedo sammanstdller och homogeniserar kataloginnehdllet. Besparingen i
pappershanteringen & ocksa klart mérkbar, det & dock annu altfor tidigt att kunna
berdkna hur stor den reella besparingen verkligen kommer att bli. Vad avser tekniken
sa har denna fungerat tillfredsstéllande och inte inneburit ndgot extra arbete for
Allgon Systems. Proceedo har stéllt upp de ganger hjdlp har behovts och har varit
mycket lyhorda for olika 6nskemdl.

Lundeqist vill dock papeka att det kan finnas vissa risker. Riskerna utgors framst av
att Proceedo fortfarande &r ett relativt obeprévat koncept och att de har for fa kunder.
Det &r viktigt att komma upp i en kritisk massa relativt snabbt. Detta dels for att skapa
|6nsamhet, dels for att mojliggora inkopsallianser. Pa Allgon finns ett intresse att na
aggregerade volymer tillsammans med andra kopare vilket darmed skulle kunna
forbéttra kostnadsbilden ytterligare. Innan dessa alliansstrukturer kan skapas kravs
dock en betydligt storre kundbas én vad Proceedo fér nérvarande har.
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Bilaga 5

Ariba

Pa marknaden for e-procurement har forutom marknadsplatser &ven ett stort antal
foretag som séljer mjukvara for handel mellan féretag dykt upp. Det mjukvaruforetag
somi dagdaget kan betecknas som storst ar det amerikanska foretaget Ariba. For att
aven fa en vissinblick i av denna typ av féretag genomforde vi en intervju med Proffe
Moberg pa Ariba den 21 februari 2001.

Ariba & en global aktdr som utvecklar och sdljer inkdpsapplikationer och de har
under flera & varit en drivande kraft inom utvecklingen av e-procurement. Vid
utgdngen av & 2000 hade kundbasen véxt till 435 foretag med Philips och Swiss Air
som de forsta kunderna i Europa. Ariba har under aret som gétt tillkannagivit
samarbete med ett flertal stora B2B-marknadsplatser till vilka de ska leverera sin
tekniska plattform. FOrutom ett stort antal kunder har Ariba omkring 30.000
leverantdrer anglutna till sitt ndtverk, dar handel mellan képare och leverantorer till
hog grad & automatiserad.

Foretaget riktar sig framst mot stora foretag och erbjuder en mangd olika produkter
som exempelvis kop- och sdljsidelésningar, kataloghantering, marknadsplats-
l6sningar, exchanges etc. Ariba anser att de har 16sningar med bade hog teknisk
funktionalitet och god kapacitet tack vare resurser i form av ett stort anta
programvaruutvecklare som kontinuerlig forfinar och vidareutvecklar produkten.
Ariba bedriver &ven samarbete med bade IBM och Hewlett Packard och sakerstéller
pa sa sétt att det finns ett tekniskt kunnande inom foretaget.

En forutséttning for att kunna nyttja olika tjanster & att kunden kdper Aribas mjuk-
vara som & tdmligen kostsam. For stora féretag som Onskar skapa en egen buy-side
I6sning kan Ariba vara ett bra alternativ, men en forutséttning ar dock att en relativt
stor handel kommer att bedrivas for att investeringen ska kunna raknas hem. For sma
och medelstora foretag ar darfor inte Ariba ndgot rimligt alternativ, da den hoga
investeringskostnaden blir stdrre @n den forvantade besparingen. For mindre och
medelstora foretag i Norden kan BuyOne vara en bra l6sning eftersom de fungerar
som en ASP till Ariba. Darmed kan Aribas tjénster nyttjas utan att hela systemet
behover inforas pa foretaget.
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Bilaga 6

Foretagsbeskrivning SAS
Foljande fakta baseras pa SAS arsredovisning &r 2000 samt information fran SAS

hemsida.

SAS Gruppen

SAS Gruppen omfattar SAS International Hotels som driver hotellrorelse under
namnet Radisson SAS Hotels & Resorts och SAS flygverksamhet vilket inkluderar
SAS Cargo och SAS Trading. SAS Cargo ansvarar for frakttransporter och SAS
Trading bedriver forsdjning pa flygplatser och ombord pa flygplanen. Figur 1
askadliggor de tva huvuddelarna for SAS Gruppen, SAS och SAS International
Hotels. Dérefter visas organisationsstrukturen for SAS flygverksamhet.

SAS Gruppen

SAS SAS International
Hotels
I
Verkstallande direktor
Airline Quality Manager Corporate Finance &
T Control
Quality Performance Human Resources
Information Strategies Public Relations &
& Processes T Government Affairs
[ | | | | |
Business Marketing & Station Traffic Technical Operation
Systems Sales Services Execution Division Division
Division Division Division Department

Figur 1: SAS Gruppens struktur och SAS organisation

Antalet anstallda ligger runt 31.000. Omséttningen for & 2000 uppgick till 47,5
miljoner kronor. SAS Gruppens resultat fore skatter uppgick till 2 773 (1 846)
miljoner kronor.
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SAS Konsortiet

SAS bildades 1946 och & ett konsortium bestdende av de tre nationella flygbolagen
SAS Danmark A/S, SAS Norge ASA och SAS Sverige AB. De danska och norska
moderbolagen &ger andelar i konsortiet med 2/7 vardera och det svenska med
resterande 3/7. Moderbolagen & borsnoterade i Kopenhamn, Oslo respektive
Stockholm. Halften av aktierna i varje moderbolag &gs av respektive stat och den
andra halften av privataintressenter. Agandeforhallandet &skédliggorsi figur 2.

SAS Danmark A/S SAS Norge ASA SAS Sverige AB
Danska staten 50 % Norska staten 50 % Svenska staten 50 %
Privata intressenter 50 % Privata intressenter 50 % Privata intressenter 50 %
27 2/7 ] 317
|
SAS Konsortiet Konsortiet SAS Commuter
Dotterforetag Intressefdretag
SAS International Hotels British Midland PLC
Scandinavian Airlines Spanair
Data Grgnlandsfly
SMART Polygon Insurance
SAS Flight Academy Widerge's Flyveselskap
Ovriga airBaltic
Cimber Air A/S
Skyways Holding
Air Botnia
Ovriga

Figur 2: SAS agarstruktur

Konsortiets hogsta beslutande organ &r representantskapet vilket bestdr av 30
medlemmar, 10 frén varje land. Moderbolagen representeras av tva ledaméter vardera
i SAS styrelse. Darutover utser fackforeningarna i respektive land var sin ordinarie
representant. | konsortiet ingdr ett antal dotter- och intresseforetag dar SAS har
strategiskainnehav fér att stédja och utveckla den egna flygverksamheten.

SAS flygverksamhets afférsidé &r att med tillfredsstéllande 16nsamhet betjéna den
skandinaviska marknaden genom att erbjuda flygtjanster med sarskilt fokus pa den
frekvente affarsresendgren. SAS  erbjuder &ven reseprodukter riktade till
privatresendrer genom programmet SAS Pleasure. SAS Cargo tillsammans med
partners tillhandahdller fraktlGsningar.

Under 2000 flog SAS 23,2 miljoner resendrer till 105 destinationer i 32 lénder. SAS
hade mer @ 1 000 dagliga avgangar och transporterade narmare 285 000 ton
fraktgods. Sedan 1997 ingdr SAS i Star Alliance, vérldens storsta globala samarbete
mellan flygbolag. Alliansen bestar av SAS, Air Canada, Air New Zealand, All
Nippon Airways, Ansett Australia, Lufthansa, Thai Airways International, United
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Airlines och Varig. Genom Star Alliance, regionaa och 6vriga partners erbjuder SAS
mer &n 8 600 dagliga avgangar till drygt 800 destinationer i 114 |ander.
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Ordlista

ASP

Auktion

BSP

Commerce Standard

Content management

Content providers

EDI

E-hub

Elektronisk marknadsplats

139 \www.emarketservices.com/, 2001-03-14

Application Service Providers & en
applikation som kan anvéndas via
Internet utan att mjukvara maste in-
stalleras.

Produkter bjuds ut till forsaljning varvid
kunder kan placera bud under en begrén-
sad tidsperiod™®.

Business Service Provider &r foretag som
erbjuder tjanster 6ver Internet i form av
t ex inkOpssupport och logistiktjanster.

En universell anvandning av standardise-
rad teknisk- och kommersiell kommuni-
kation mellan kdpare och sdljare.

Tjanst for att fylla elektroniska katal oger
med innehdll**.

Verksamhet som fyller elektroniska
kataloger med innehdll™*.

Electronic Data Interchange ar en elek-
tronisk meddelandeutvaxling av struktu-
rerad information, direkt mellan dator-
system, enligt ett standardiserat for-
maIl42.

En elektronisk service som &r lokaliserad
utanfor ett foretag och som &r skapad foér
att tillgodose mer &n en part.

En virtuell plats pa Internet dar handel
sker mellan manga leverantrer och
kopare.

1401 undgren, R, 2001, Proceedo, (PPT-presentation)

141 | pid.

142 Eredholm, P., 1999, Elektroniska affarer, Lund Studentlitteratur, s 242.
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E-procurement mjukvara

E-procurement

ERP

Exchange

Firewall

Forward auction

Horisontell marknadsplats

Inkdpskort

Webbaserat  rekvisitionsverktyg som
anstéllda nar via den kdpande organisa-
tionensintranet.

Pa elektronisk vag tillfredsstalla en intern
efterfrégan med externa kallor vilka upp-
fyller de malsittningar som &r fastslagna
paen strategisk niva

Enterprise Resource Planning, integrerad
mjukvara som hanterar diverse afféars-
processer'®,

Elektroniskt inképsverktyg som matchar
efterfrégan och utbud via realtids spot-
marknader'**.

Natverksnod som isolerar ett privat fran
ett publikt ndtverk, genom hard- och
mjukvara™®.

En specifik produkt eller en viss kvantitet
av produkter bjuds ut till férsdjning var-
vid kunder kan placera bud under en
begransad tidsperiod™®.

En marknadsplats som inte &
branschspecifik, dér flera kopare och
sdljare bedriver handel med exempelvis
indirekt material.

Ett kort som den angtéllde kan anvanda
vid inkop frén i forvag godkanda och
tilldtna leverantdrer, varugrupper samt
beloppsgranser p& personnivd®’. Be-

namns ofta purchasing card.

143 |_eveen, J., Systemutvecklare, Intentia, 2001-05-02 (e-mail)
144 \www.emarketservices.conv, Features on electronic marketplaces, 2001-02-12

145 Turban et al, 2000, Electronic commerce a managerial perspective ,Prentice Hall

International, Inc., s 507.

148 Porter, A.M., A purchasing manager’ s guide to the e-procurement galaxy, Purchasing.com,

September 2000.

147 \www . sap.com/sweden/press/2000/05visa.htm, 2001-05-02
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Intranet

Maverick buying

Neutral marknadsplats

OBl

Online enkét

Plattform

Privat buy-side

Privat sell-side

Publik buy-side marknadsplats

Ett kommunikationshj&lpmedel innanfor
ett foretags firewall, som anvander sig av

Internetteknol ogi .

Inkodp som sker utanfor ramavtal .

Marknadsplats som drivs av en tredje
part som & neutral sétillvida att den inte
anvander tjansten for egnainkdp.

Open Buying on the Internet & en vérlds-
standard for e-handel som preciserar pro-
cessen for hur kopare far tillgang till en
leverantdrs produktkatalog, orderformu-
l&r, Overféringsmekanismer, sdkerhets-
protokol| och autentisering™*.
Elektronisk enkd som fylls i Over
Internet.

Kan liknas vid begreppet bottenplatta for
bilindustrin. Bottenplattan anvands till
manga olika modeller och genom pé&
byggnad av olika motoralternativ, vaxel-
l&dor etc, skapas en unik modell.™®

Ett kdpande foretag knyter sina leveran-

torer till en privat e-handelsésning™”.

Leverantorens skyltfonstret utdt mot
marknaden, som bland annat innehdler
en sokfunktion och en varukorg, altsa en

funktion for att siljavaror och tjanster™2

En marknadsplats som &garna utnyttjar
for sina egna inkdp. Andra foretag kan
aven nyttja marknadsplatsen for sina in-
kop.

48 Turban et al, 2000, Electronic commerce a managerial perspective ,Prentice Hall

International, Inc., s 509.

149 http://www.enator.se/hrt/eea/obi_info.htm, 2001-04-12

10 Forsgren, O., Sales Manager, IBX (e-mail)

51 Porter, A.M., A purchasing manager’ s guide to the e-procurement galaxy, Purchasing.com,

September 2000.

152 http://www.emm.com/eM Mtrader.asp, 2001-04-25
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Punchout

Reversed auction

RFB

RFP

RFQ

Spot sourcing

Supplier sites

UN/SPSC

188 www.emarketservices.com/, 2001-02-12

En funktion for att kopplas vidare fran
marknads-platsen till leverantbrens egen
webshop. Anvands framférallt vid
komplexa produktbeskrivningar.

Kopare listar de produkter de Onskar

kopa, varvid leverantdrer erbjuder ett
pris™.

Request for Bid bjuder in kopare att
lamna bud pa erbjudna produkter eller
tianster™. Ar en form av exchange.

Reguest for Proposals & en inbjudan till
leverantorer att lamna ett bud pa forsorj-
ning av produkter dler tjanster som ar
svéra att beskriva™. Ar en form av
exchange.

Request for Quotation & en inbjudan till
leverantorer att lamna ett bud pa forsorj-
ning av produkter eler tjanster som &r
standardiserade’™®. Ar en form av
exchange.

D& handel sker utan kontrakt och
koparen forsoker fylla ett omedelbart
behov till 1&gsta kostnad™’.

Leverantbrer och distributbrer som
marknadsfér och sdljer sina produkter
och tjanster 6ver Internet pa foretagets
egen websida.

Oppen standard for strukturering och
kodning av produktinformation som
antagits av Forenta Nationerna. Under-
|4ttar klassificering och sdkning.™®

154 \www.emarketservices.com/, Features on electronic marketplaces, 2001-03-14

%5 | bid.
1%6 | bid.

17 Kaplan, S. / Sawhney, M., E-hubs: The New B2B-Marketplaces, Harvard Business

Review, May-June 2000, S 97-103.

1%8 http://www.emm.com/eM Mtrader.asp, 2001-05-02
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Webshop

Vertikal marknadsplats
Vilda kop

XML

Leverantorens skyltfonstret utdt mot
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