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1 Inledning

I detta introducerande kapitel bebandlas inledningsvis bakgrunden till uppsatsens problem. Direfter preciseras
problemet i en problemformulering. Malet dr att ge en bild av utgangspunkten for det i uppsatsen framarbetade
syftet. For att ge lasaren en overskadlig bild av uppsatsens omfattning avslutas kapitlet med ett stycke om
avgransningar samt en framatblickande disposition.

1.1 Bakgrund

“Konsolideringen har knappt birjat, men jag dar dvertygad om att en rad bolag kommer att
Sforsvinna eller slds ut framiver. Flera av dem som hyllades bara for ett par dr sedan, har idag
bjartmaskinen kaopplad till sig och kimpar for sin Gverlevnad.”

Citatet 4r himtat ur en intervju av Craig Conway, VD f6r PeopleSoft, den idag tredje storsta
affirsystemleverantren, och dr ett av manga inligg 1 debatten om IBS, IFS och Intentias vara
eller icke vara pa marknaden for affirssystem. I denna artikel betonar forfattaren den pagaende
konsolideringsfas branschen genomgir samt vikten av att ta Microsoft, marknadens nya aktor, pa
allvar. Debatten kom under hdsten att intensifieras efter en debattartikel i Dagens Industri som
stillde fragan:

»Tar Bill Gates "halyfabrikat” kil pa afférssystem som IFS2”

Microsoft férvirvade under 2000 och 2001 den ledande amerikanska och den ledande europeiska
affirssystemsleverantoren, vad giller affirssystem riktade mot mindre foretag, Great Plains
respektive Navision. Denna hotbild var niagot som foretridare frain de tre svenska
affirssystemleverantorerna, IFS, IBS och Intentia kvickt opponerade sig emot da man ej ansag sig
befinna sig inom samma marknadssegment.’

"IES. .. konkurrerar ¢f med Microsoft Navison eller andra mindre system. Skulle det nagon ging
hdnda, dr antingen vi eller de pa fel plats”

Sa bemotte Manni Svensson, informationschef IFS, inlidggen 1 artikeln “De dr inte IES' eller IBS' som
Microsoft dr ute efter o

Ett flertal branschexperter liksom konkurrenter kom emellertid att hoéja ett varnande finger.
Microsofts forvirv var emellertid endast en av de hindelser som ansdgs hota de svenska
affirssystemleverantorerna. Andra foreteelser som kunde utlisas ur debatten var den vikande
tillvixten, det bristande fortroendet fran boérsen samt strukturella férindringar 1 form av att de
storsta globala affirssystemsleverantorerna borjat intresserat sig for segmentet av mellanstora
foretag. I Veckans Affirer 2002-08-26 kunde exempelvis ldsas:

”Oracle som domzinerar storforetagsmarknaden, vill ta sig in i mellanklassegmentet, dar IFS befinner
sig.  Samtidigt  satsar  Microsoft  allt ~ hdrdare,  senast  genom  forvirvet av  danska

! Sanden, W, ”PEOPLESOFT: Stirnskott mot alla odds”, V' A, 2002-04-02

2Volcker, C., 7 Tar Bill Gates "halyfabrikat” kil pa affarsystem som IFS?” DI 2002-09-28
3 Ahlerup, T., "Microsofts “halvfabrikat” hotar ¢ Intentias marknad” D1 2002-10-02

4 Svensson, M., "Det dr inte IFS eller IBS som Microsoft dr ute efter” DI 2002-10-02
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affarssystemleverantoren Navision. Risken dr att svenska bolag som IFS och Intentia kommer att
klimmas mellan jittarna.”

Detta intrang pa Intentias, IFS och IBS segment kom att ifragasitta hur dessa, relativt sett sma,
svenska foretag skulle kunna mita sig mot de internationella storféretagen. Anders Kalmerstrom,
marknadschef pa svenska Oracle, understryker i sin debattartikel:

”Oracle har en utvecklingsbudget pa 1 miljard dollar per ar, vilket motsvarar 400 procent av
Intentias, 1BS och IES gemensamma globala licensforsiljning pa ett ar.”

Att tillvaxten var vikande, att Microsoft hade forvirvat affirssystemleverantorer och att SAP och
Oracle 6nskade ta nya marknadsandelar inom segment dir de tidigare inte varit nirvarande, radde
det inget tvivel om. Debattens brinnpunkt var snarare vilken vikt dessa hindelser skulle
tillriknas. Vissa trodde pa en betydande utslagning dér de tre svenska affirssystemleverantorerna
pa grund av sin redan svaga stillning lag nira till hands och rubriker som “Alla vintar pa krashen”
kunde utldsas.” Andra menade att de svenska aktorerna nu stod infér valet att antingen slas ihop
for att kunna mita sig med de internationella storforetagen® eller satsa pa att smalna av sitt utbud
for att kunna havda sig som nischleverantérer’.

Som synes hade branschexperter tillsammans med féretridare fran branschféretagen snart malat
upp en dimholjd bransch i omvilvning. I en debatt priglad av engagemang, logiska och mindre
logiska resonemang och en stor portion subjektivitet dr frigan om de tre svenska
affirssystemleverantOrernas vara eller icke vara ér helt och héllet beroende av till vem man staller
fragan.

1.2 Problemformulering

Affirssystembranschen befinner sig som ovan illustrerats i en omvilvande fas. Den tekniska
utvecklingen gir allt fortare, nya aktOrer penetrerar marknaden och befintliga aktérer dndrar
fokus. Konjunkturen 6kar pressen pa befintliga aktorer och somliga hotas av att slas ut frin
marknaden. Marknadslaget tvingar saledes branschens aktorer att anpassa sig och eventuellt
omvirdera befintliga affirsmodeller. Utifrain denna bakgrund stiller vi oss foljande frigor:

Under vilka omstandigheter verkar virldens helintegrerade affirssystem-leverantorer
idag och hur kan deras affirsmodeller utvecklas? Hur bor Intentia, IBS och IFS
utforma sina affirsmodeller for att f6rbli konkurrenskraftiga?

1.3 Syfte

Virt syfte dr att beskriva affirssystembranschens skiftande forutsittningar samt ge en bild av hur
en affirssystemleverantor kan utforma sin affairsmodell for att forbli konkurrenskraftig. Vi dmnar
vidare utforska Intentias, IBS och IFS forutsittningar att forbli konkurrenskraftiga aktorer pa den
globala marknaden for affirssystem.

5 Larsson, F., ”IFS — Klams mellan giganterna”, VA 2002-08-26

¢ Kalmerstrém, A., ”Lovsdngen till Microsoft kan litt fastna i balsen”, DI 2002-10-04

! Agerman, P., ”Alla vintar pa kraschen”; AV 2002-12-03

8 Federmann, M., ”IBS, IFS och Intentia — nu mste ni sld era pasar ihop” DI 2002-10-07
° Frimodig, H., ”Svenska affarssystem miste bli nischspelare” D1 2002-10-10
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1.4 Avgrinsningar

Affirssystemsbranschen  bestar av  tva olika typer av  aktorer, helintegrerade
affirssystemsleverantOrer och best-of breed leverantorer. Vi har i denna uppsats valt att begrinsa
oss till att definiera den aktuella marknaden som marknaden for helintegrerade affirssystem.
Detta betyder att vi betraktar best-of-breed-system och helintegrerade system som moijliga substitut
till varandra. Denna avgrinsning kommer att behandlas ytterligare under uppsatsens gang, men
bor redan nu namnas for den mer initierade lasaren.

1.5 Disposition

Kapitel 1 Inledning
I detta introducerande kapitel behandlas bakgrunden till var uppsats. Darefter
foljer en problemdiskussion relaterad till omstruktureringen pa marknaden
tor affirssystem. Kapitlet avslutas med det for uppsatsen framarbetade syftet
foljt av denna disposition.

Kapitel 2 Metod
I metodkapitlet redogdr vi for de olika metodval som gjorts och diskuterar hur
dessa har paverkat var undersékning. Vidare motiverar de val av teorier vi anvant
0Ss av.

Kapitel 3 ~ Teori
Kapitel tre behandlar vi de teorier som ligger till grund for uppsatsen. For att
skapa en helhetsforstaelse for branschen har vi inledningsvis anvant oss av
Porters Femkraftsmodell som vi later f6ljas av Days teori om Shakeouts.

Kapitel 4  Empiri
Empirikapitlet 4ar indelat i1 fyra avsnitt. I det fOrsta presenterar vi en
bakgrundsbeskrivning till vad ett affirssystem dr och hur det fungerar. Direfter
redogdr vi for affirssystembranschens produkt- och marknadsutveckling samt de
olika dimensioner foretagen konkurrerar utifran. I det dirpa fdljande avsnitt
redogor vi for ett antal av marknadens aktorer. Kapitlet avslutas med en mer
utforlig beskrivning av Intentia, IBS och IEFS.

Kapitel 5  Analys
Kapitel fem inleds med en &vergripande branschanalys. Direfter underséker vi,
med hjilp av teorier om VValue migration och Unbundling hur affirssystembranschens
aktorer kan omvirdera sina affirsmodeller. Utifran denna analys drar vi slutsatser
om framgangskriterier f6r marknadens aktorer. Avslutningsvis analyseras IBS, IFS
och Intentia med hjilp av uppstillda kriterier.

Kapitel 6  Slutsatser
Kapitel sex presenters de slutsatser vi har kunnat dra av uppsatsarbetet.

Kapitel 7  Forslag till vidare forskning
I detta kapitlet presenterar vi intressanta uppslag for framtida forskning.

Kapitel 8  Kallférteckning
I kapitel 8 gor vi en fullstindig redogérelser f6r de killor som anvints 1 uppsatsen.




Kapitel 9  Bilagor
I detta kapitel aterfinns i bilaga 1 en ordlista samt i bilaga tva till fyra, de
intervjuguider vi anvint oss av.



2 Metod

I detta kapitel beskriver vi vart tillvigagangssitt. Inledningsvis redogor och motiverar vi de val som gjorts angaende
metod och teori samt presenterar det feoretiska ramverk som ligger till grund for arbetet. Darefter motiveras det
urval av foretag vi varit i kontakt med samt bur vi gitt tillviga vid insamlandet av data. For att ika
trovdrdigheten i vart arbete granskar vi avslutningsvis vdra kéllor kritiskt.

2.1 Tillvigagangssitt

Som tidigare nimnts vicktes vart intresse for affirssystembranschen och i synnerhet Intentias,
IFS och IBS situation av den debatt som pagitt 1 media. Vi inledde dirfér var
undersokningsprocess med att noggrant studera vad som skrivits om branschen i affirspress och
av branschanalytiker. Utifran detta definierade vi de fragestillningar som diskuterats i
problemformuleringen samt identifierade det for uppsatsen relevanta syftet.

Direfter gick vi till litteraturen for att se vilka teorier som berérde de fragestillningar vi stillt upp.
Vi forsokte skapa ett teoretiskt ramverk som pa bista mojliga vis skulle kunna hjilpa oss att
forklara vilka drivkrafter som finns inom affirssystembranschen idag samt hur dessa paverkar
affirssystemleverantorernas utformning av sina affairsmodeller.

2.2 Val av teori

Som teoretisk referensram for att analysera affirssystembranschen har vi valt att anvinda oss av
Porters analysverktyg ”Five Forces of Competition” som har sitt ursprung i Industrial Organization."
Genom anvindandet av denna teori anser vi oss kunna identifiera grundliggande drivkrafter pa
marknaden foér affirssystem. Porter har kritiserats frimst for att ha lagt f6r mycket tonvikt vid
foretagets externa faktorer och att femkraftsmodellen ir alltfor statisk''. Vi har dirfor sokt
komplettera Porter med Days (1997) mer dynamiska teori om Shakeouts” som visar hur en
bransch utvecklas och férindras. For att underséka hur en affirssystemleverantor i framtiden bor
utforma sin affirsmodell har vi vidare identifierat Slywotzkys (1996)" och Christensen, Raynor
och Vetrlindens (2001)" teorier kring 1V alue Migration samt Hagels och Singers" (1999) artikel om
Unbundling som relevanta for vart syfte. Slywotzky och Christensen et al diskuterar vikten av att
identifiera vad kunderna kommer att finna viardefullt i framtiden, medan Hagel och Singer
diskuterar om ett foretag bor outsourca vissa verksamheter eller ej. Det teoretiska ramverket kan
illustreras av figuren nedan.

Affarsmodell

Branschanalys Shakeout 1V alue migration
Five Forces of Unbundling

Competition

Figur 2.1. Uppsatsen teoretiska ramverk och struktur

10 Porter, M., “Competitive Strategy — Techniques for analyzing industries and competitors”, 1980

" Hedman, J., Kalling, T., “IT and Business Models- Concepts and Theories”, 2002

12 Day, G., ”Strategies for Surviving a Shakeout”, 1997

13 Slywotzky, A., “1 alue Migration- How to Think Several Moves Abead of the Competition”, 1996
14 Christensen, C., et al “Skate to Where the Money Will Be”, 2001

15 Hagel, J. & Singer, M., ”Unbundling the Corporation”, 1999
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2.3 Utrval av foretag

Virt val av studieobjekt grundade sig initialt i den mediala debatt som diskuterade IBS, IFS och
Intentias vara eller icke vara pa den globala affirssystemmarknaden. Dessa tre foretag grupperas
ofta thop och har i media och i folkmun erhallit samlingsnamnet de tre I:na. Férutom den
gemensamma begynnelsebokstaven finns det jamval ett flertal andra faktorer som binder dem
samman. Exempelvis har de tre foretagen alla ursprung i Sverige, en likvirdig omsittning, ungefar
samma personalstyrka, likvirdiga affirsmodeller, likvirdig geografisk nirvaro, ungefir samma
kundbas, samt lider alla av svara finansiella problem. Med dessa samhorigheter vad giller
resurser, hot och mojligheter finner vi det relevant att studera just dessa tre fOretag mer
djupgaende och pa sa sitt kunna bidra till den allmanna debatten.

For att till ldsaren kunna formedla en littéverskadlig helhetsbild av den globala
affirssystemmarknaden har vi gjort ett visst urval bland de idag existerande globala
affirssystemleverantorerna. Resultatet dar de affirssystemleverantérer som presenteras under
rubriken Marknadens aktorer i empirin. Urvalet har gjorts frimst med hjilp av de intervjuer vi
utfért med Intentia, IBS och IFS. Vi har saledes tagit med de foretag som av Intentia, IBS och
IFS upplevs som stora konkurrenter eller framtida hot. Dessutom har vi dven tagit hinsyn till och
inkluderat de leverantorer som uppmarksammats intensivt i media under sista tiden.

2.4 Datainsamling

Vanligtvis brukar man skilja pa tva typer av data, sekundirdata som bestir av redan tillginglig
data och primirdata som utgdrs av ny data. Dessa presenteras under egna rubriker nedan.

2.4.1 Sekundirdata

For att forsta branschen och for att skapa oss en tydlig bild av dess aktorer, lag fokus
inledningsvis pa insamling av sekundirdata i form av artiklar och broschyrmaterial fran
marknadens aktorer. Vi har till stor del anvint oss av Internet for insamling av diverse material,
fraimst tidningsartiklar men dven branschanalyser som gjorts av diverse analysforetag. De olika
aktorernas respektive hemsidor har dven tillgodosett oss med mycket data. Vi har kontinuerligt
under arbetets gang sokt artiklar och information for att uppdatera oss och skt sikerstilla att
den information vi bearbetar ej ar inaktuell.

2.4.2 Primirdata

Personliga intervjuer, telefonintervjuer och frageutskick ligger till grund fér var empiriska
undersokning. For att fa en okad forstaelse for Intentia, IBS och IFS, lit vi genomfora
semistrukturerade djupintervjuer med vil insatta personer frin respektive foéretag. En
”semistrukturerad” intervjumetod forefoll limpligt da man genom denna pa bista sett fangar
respondentens virderingar och ésikter.' Samtidigt mojliggér metoden viss styrning fran
intervjuaren vilket dr viktigt da tiden ofta dr begrinsad. Vid de intervjutillfillen da det fanns
mojlighet f6r oss att personligen triffa respondenten var detta att foéredra, da detta underlittar
interaktionen mellan intervjuare och respondent. Flertalet respondenter var emellertid situerade i
Stockholm, Go6teborg och Linkoping varfor vi pa grund av begransade tidsramar nédgades utfora
intervjuerna per telefon.

Sekundirdata kom att ligga som huvudsaklig grund fér branschanalysen. Dock insig vi att
kompletterande data var nodvindig for att Oka analysens djup, varfér vi vinde oss direkt till de
olika foretagen pa marknaden samt till diverse branschexperter. Denna kontakt skedde genom att
vi skickade ut frageformulir via e-post. Under arbetets gang etablerade vi mycket god kontakt

16 Patel, R., Davidson, B., ”Forskningsmetodikens grunder” 1994
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med ett fatal av dessa kontaktpersoner som kunde bista oss med hjilp och information. Den
l6pande kontakten skedde frimst per telefon.

Vid bade de personliga intervjuerna och telefonintervjuerna har vi anvint oss av en diktafon for
att ha moijlighet att ga tillbaka till materialet. Inspelningarna fran varje enskild intervju lyssnades
av och antecknades. Detta minskar risken for feltolkningar av respondenten samt férekomsten av
felciteringar.

2.4.3 Kallkritik

Det dr av storsta vikt att ha ett sd objektivt forhallningssitt som mojligt vid bade insamling och
bearbetning av datamaterial. Killor ar till sin natur vinklade eftersom varje berittelse sker med
utgingspunkt frin ett visst perspektiv'’. Pa grund av detta faktum ir det oerhort viktigt att
granska den insamlade informationen kritiskt. Vi har aven hallit i atanke att vissa personer kan ha
ett egenintresse av att framhalla asikter av ett visst slag. Ovanstaende problematik har vi forsékt
att undkomma genom att vinda oss till ett flertal aktérer och experter for att fanga olika
perspektiv och forsikra oss om en stor variationsbredd i vart informationsmaterial. Vidare har vi
1 vid utstrickning anvint oss av tryckt material, sekundirdata. Med detta kommer man i1 hogre
utstrickning ifrin individens subjektivitet. Vi vill genom detta tillvigagingssitt skapa en si
mangsidig och rittvisande bild som mdijligt. Man bor dock ha i atanke att sekundirdata ir
insamlat for tidigare undersokning, manga gianger med ett annat syfte 4n det den egna
undersokningen bygger pa.

Tolkning av primirdata paverkas i hog utstrickning av tolkarens subjektivitet. Detta torde vara
omoijligt att undvika vid denna typ av undersékningar. Genom att gruppen bestir av tre personer
som var och en uppfattar situationen utifran sin subjektivitet har vi emellertid kunnat halla en
kritisk hallning till varandras asikter inom gruppen. Vidare kan respondenten paverkas av
intervjuaren till att svara det han tror intervjuaren vill héra, intervjuareffekten.” For att minimera
denna effekt har vi under vara intervjuer forsokt att undvika att ligga in egna virderingar i vara
fragor.

17 Lundahl, U., Skirvad, P, ” Utredningsmetodik for sambdillsvetare och ekonomer’, 1999
18 Patel, R., Davidson, B., ”Forskningsmetodikens grunder” 1994
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3 Teori

I foljande kapitel bebandlar vi de teorier som ligger till grund for analysen i kapitel 5. Kapitlet inleds med
grundldggande strategiteori inom Industrial Organisation (Porter 1980,1985) och redogor fortsittningsvis for
Shakeontteorin (Day, 1997) som lyfter fram mer dynamiska faktorer i branschanalysen. Tonvikten forliggs sedan
pa teorier av Hagel and Singer (1999), Christensson, Raynor och 1 erlinden(2001) och S hywotsky(1996), vilka

ger végledning till hur foretag idag bor ntforma sin affiarsmodell.

3.1 Industrial Organization

Industrial Organisation utgar ifrin ett externt branschperspektiv i analysen av en branschs
attraktivitet. Teorin har framforallt foretritts av Porter (1980), som utgar ifran att det dr fem
krafter ~ som  styr  konkurrensintensiteten:  forhandlingsstyrkan  hos  leverantorer,
hotande/framskridande substitut, forhandlingskraften hos kunder, potentiella intriden samt
rivaliteten bland de befintliga konkurrenterna pa marknaden. Detta illustreras i Porters sa kallade
femkraftsmodell nedan."”

Potential

Threath of
entry

Competitive
rivalry
Threath of

Substitutes

Bargaining Bargaining
power power

Figur 3.1 Porters fem#kraftsmodel]

Substitut
Priset pa en produkt bestims bland annat av moijligheten att substituera produkten med en

annan. 2

Potentiella intriden

En industri som karaktiriseras av héga vinster lockar till sig nya aktorer. Hur konkurrensen
utvecklas beror pa de intridesbarridrer som stir mellan de foretag som befinner sig utanfér och
de som finns inne pa marknaden.”

Rivalitet bland befintliga aktérer

Pa de flesta marknader dr konkurrens och l6nsamhet direkt relaterad till situationen pa den
befintliga marknaden. Konkurrensen och dess intensitet bestims enligt Porter av sex faktorer:
koncentrationen av foretag, konkurrenternas mangfald, differentiering bland produkterna,

19 Porter, “Competitive Strategy - Techniques for Analyzing Industries and Competitors”, 1980
20 Ibid.
21 Ibid.
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industrins Gverkapacitet samt mojligheterna att limna marknaden och slutligen marknadens
kostnadsstruktur. *

Leverantérernas forhandlingskraft och Koparnas forhandlingskraft

Koparens och leverantérens férhandlingsstyrka dr beroende av dess priskdnslighet och
forhandlingskraft.”

3.1.1 Virdekedjan

Porter (1986) delar vidare upp foretagets produktionsprocess i en wdrdekedja tor att kunna
analysera fOretagets mojlighet att internt uppna konkurrensférdelar genom sitt strategival. Utifran
denna modell kan foretagets mojligheter att tillimpa olika strategier analyseras beroende pa var
och hur virde skapas i foretaget. Vidare utgor varje virdekedja en del av ett wvdirdesystem
tillsammans med andra féretags virdekedjor (se figur 3.2).*

\

Leverantorens
virdekedja

\

Koparens
virdekedja

Figur 3.2 Porters virdekedja (1956)

3.1.2 Vad tyder pa en kommande shakeout? — ”Uppsving och kollaps syndromet”

Day (1997) beskriver tva typer av shakeouts, ’the boom-and-bust syndrome” som beskriver
skeendet pa tillvixtmarknader och the sesmic-shift syndrome” som sker pdi mogna marknader.
Eftersom markanden for affirssystem kan ses som en typisk tillvixtmarknad behandlas nedan

endast Days teori om “’the boom-and-bust syndrome”. >

”The boom-and-bust syndrome” eller “Uppsving och kollaps syndromet” sker i nya industrier
med hog tillvixttakt, hog vinstpotential och liga intridesbarridrer. Overetablering sker da fler
foretag attraheras av att ta sig in pa marknaden dn vad branschens framtida kapacitet klarar av.
Konsekvensen blir hiardnad konkurrens och fallande priser, vilket minskar antalet nyetableringar
och tvingar manga befintliga aktorer att ga i konkurs. Day pekar pa tre huvudfaktorer som utléser
en shakeout™:

o Overdriven tillvéixtforvintan - DA tillvixten i en bransch minskar riskerar foretagen att forlora
marknadsandelar, nagot som blir extra tydligt om minskningen tidigare “dolts” bakom

22 Porter, “Competitive Strategy - Technigues for Analyzing Industries and Competitors”, 1980
2 Ibid.

% Portet, M., “Competitive Advantage — Creating and sustaining competitive advantage”, 1986
% Day G., ”Strategies for Surviving a Shakeont”’, 1997

26 Ibid.
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marknadens tillviixt. Overkapacitet och intensiva forsok frin foretagen for att behalla sina
marknadsandelar utloser ett priskrig som resulterar i att marknadens svagare aktorer slas
ut. Vidare dr den 6veroptimism som ofta, enligt Day, kidnnetecknar entreprendrer
ytterligare en bidragande faktor till utslagningen.

o Uppkomst av dominerande design — Foretag kan plotsligt tvingas att limna marknaden da en ny
design vinner kundernas tycke och blir dominerande. Uppkomsten av en dominerande design
indrar dven de forutsittningar som ligger till grund f6r konkurrens pa marknaden Foretag
som standardiserar utifrain designen nar litt skalférdelar och forflyttar istdllet fokus till
innovation och integration. Konkurrenter som ej dar formogna att omvandlas pa detta sitt
eller bemaistra ”’core tehnologies” tvingas att limna marknaden.

o Kunapphet av resurser- Resursknapphet kan utlésa en shakeout da foretagen ej kan fa tag pa de
resurser som dr nodvindiga for tillvixt. Exempel pa resurser som kan vara begrinsade ir
humankapital och riskkapital. *’

3.2 Value Migration — Vilka 4r morgondagens virdeskapande faktorer?

Value Migration teori syftar till att skapa forstaelse for hur virdet i en bransch standigt forflyttas.
Genom forstaelse for detta kan foretagen forsoka spara signaler for vart virdet kan tinkas
torflyttas och didrmed tillvarata de méjligheter och undvika de hot som detta féranleder. De flesta
foretag fragar sig vad dr vi bra par”, medan de istillet borde fraga sig ”vad kommer vi att behéva
vara bra pa i framtiden?”. *

For att forstd hur Value Migration fungerar har Adrian Slywotzky i sin bok Value Migration (1996)
skapat ett tillvigagangssitt for hur foretagen bor tinka. Detta grundar sig 1 att foretaget skapar en
grundliggande forstaelse for hur marknadens prioriteringar forandras. Slywotzky pekar pa att
genom att skapa sig en fOrstaelse for vart virdet i branschen ér pa vig, bor foretagen omforma
eller anpassa sina affarsmodeller f6r att kunna skapa virde dven pa morgondagens marknad.

En affirsmodell definieras enligt Slywotzky som hur foretaget gor affirer. Det vill siga hur
foretaget preciserar de aktiviteter som skall utféras inom foretaget eller om de skall liggas ut pa
entreprenad, hur fretaget anvinder sina resurser och vilka typer av produkter eller tjdnster som
skall tillverkas. Med anvindandet av resurser avses hur foretagets resurser fordelas pa de olika
aktiviteter som foretaget utfor. I begreppet affirsmodell innefattar dven Slywotzky vilka
kundgrupper foretaget avser att rikta sig mot, hur virde skall skapas for dessa kunder och
slutligen hur man skall lisa in vinsten i fOretaget. Affirsmodellen innefattar hela systemet dir
virde skapas for kunden samtidigt som foretaget kan géra en vinst pa dessa aktiviteter.”

Foretagen bor enligt Slywotzky vara uppmirksamma péd ndr virdet 1 affirsmodellen dr pa vig att
torsvinna. En affirsmodells livscykel kan delas upp i foljande tre faser: value inflow; stability och
valne ontflow. Nir en affirsmodell har natt den punkt dir virdet borjar floda ut, danger point, maste
foretaget soka nya eller anpassa sin gamla affirsmodell for att fanga virdet i den sa kallade va/ue
inflow-fasen. Detta illustreras i figur 3.3.”

2 Day G., ”Strategies for Surviving a Shakeont’, 1997

28 Slywotzky, A., “Value Migration- How to Think Several Moves Abead of the Competition” 1996
2 Ibid.

30 Ibid. s. 92
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Danger
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Value Stability Value > Time
inflow outflow

Figur 3.3 Virdet i affarsmodellen forflyttas over tid

For att skapa forstaelse for hur virde skapas pa marknaden for affirssystem dmnar vi att titta
nirmare pa Christensens et als ( 2001) *' vidareutvecklade teori om Value Migration samt Hagel
& Singers (1999)” teori om hur virdekedjor forindras. Pa si vis hoppas vi kunna skapa en
djupare forstaelse for hur foretagen kan omdefiniera sina affirsmodeller for att finna virdet pa
marknaden.

3.2.1 Disruptiva teknologier - behoven 6verskrids

Christensen et al (2001) menar att i takt med att en industri mognar dndrar konkurrensen
karaktir. I en omogen bransch dir utbudet dnnu inte moéter efterfragan ligger tyngdpunkten pa
att skapa en funktionell produkt. I en mer mogen bransch dir utbudet natt den standard och
funktionalitet som efterfragas inriktas diremot konkurrensen pa kundvirde, flexibilitet och pris.

Sa linge produkten inte dr helt tillfredstillande for kunden ligger det virde i att foretaget ar
helintegrerat. Pa sa sitt kan varje led pressas till effektiviseringar som ligger i linje med fOretagets
enskilda produktarkitektur. Dock har det visat sig att de kvaliteter som produkten erbjuder nistan
alltid 6verstiger vad som efterfragas av den huvudsakliga marknaden (#he mainstream markef). Detta
beror pa att foretagen utvecklar sin produkt med fokus pa vad de mest krivande kunderna (wost
demanding customers) efterfragar. Da produktkvaliteten Overskrider vad som efterfragas av den
huvudsakliga kundbasen limnas ofta utrymme f6r utmanare (Disuptive technologies) att ta
marknadsandelar genom att gora en produkt med ett hogre kundvirde.” Detta skeende illustreras
av modellen nedan, Figur 3.4, Dock kan, anser vi, Christensens begrepp Disruptive technologies
leda till en viss vilseledning da det inte nédvindigtvis berdr just teknologisk utveckling. Ett
exempel som Christensen nimner pa en disruptive technology ir hardvarutillverkaren Dell Computer,
som motte stor framgiang pa 1990 talet. Marknadens behov av teknologi 6verskreds, vilket
indrade sittet att konkurrera pa marknaden. Kunderna efterfragade istallet for avancerad
teknologi, egenskaper si som snabbhet, bekvimlighet och kundanpassning. Dells affirsmodell
var vil utformad fér dessa nya onskemal med bland annat snabba hemleveranser. Dell
Computers affirsmodell skiljde sig fran marknadens 6vriga aktorer och agerade pa sa sitt som en
utmanare eller som Christensen viljer att utrycka det en disruptive technology.

31 Christensen, C., et al, “Skate to Where the Money Will Be” 2001
32 Hagel J., Singet M., "Unbundling the Corporation” 1999

3 Christensen, C., et al, “Skate to Where the Money Will Be” 2001
34 1bid s. 75
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Figur 3.4 Foretagen bir se upp for nyskapande konkurrenter

3.2.2 Produkten mognar och modulariseras

Som tidigare nimnts pekar Christensson et al pa vikten av att vara en helintegrerad aktor da
kundens efterfraga ej ar till fullo tillfredstilld. Han menar vidare att vid den tidpunkt da den
huvudsakliga marknadens behov dr tillfredstillt, gagnas foretagen av en utveckling mot
modularisering. Dock forflyttas 1 detta skede virdet gradvis bort frin att ansvara fér hela
virdekedjan och vara helintegrerad, mot de delar dir kunden dnnu ej tillfredstalld.

En modularkitektur gor det mojligt for foretagen att snabbare utveckla och forbittra sina
produkter eftersom en forindring inte behover paverka produktarkitekturen i sin helhet utan
endast i den enskilda modulens arkitektur. Detta kan exempelvis illustreras av hur Volvo bygger
flera bilmodeller pi samma plattform och pa si sitt minskar kostnaderna samt skyndar pa
processen. Vidare finns en stor fordel i att modularisering méjliggor for foretagen att specialisera
sig pa vissa delar. Pa s sitt kan slutprodukten vara sammansatt av den foér sammanhanget basta
mixen av komponenter, troligtvis fran olika foretag som inriktat sig p4 olika specialiteter.”

3.2.3 Outsourcing - da foretagets olika delar star i konflikt

Hagel och Singer (1999) beskriver hur informationsteknologin har mdijliggjort en drastisk
minskning av transaktionskostnaderna organisationer emellan. I och de ligre transaktions-
kostnaderna minskar de fordelar som finns med att vara helt integrerad, det vill siga att hélla hela
virdekedjan. Konsekvensen av detta blir en uppbrytning av de traditionella grinserna for ett
toretag. Dessa ligre transaktionskostnader i kombination med drivkrafter sisom globalisering
samt avreglering leder, enligt Hagel och Singer, till en uppdelning av foretaget. Istillet for
“generalister” skapas “specialister” som battre kan konkurrera med den kreativitet, snabbhet och
flexibilitet som krivs for att bli framgingsrik i dagens konkurrensutsatta milj6.”

I foretagen finns enligt Hagel och Singer tre olika verksamheter som tydligt skiljer sig fran
varandra och som dessutom stir i konflikt med varandra. De tre olika verksamheterna ar
kundrelation, produktinnovation samt infrastruktur, vilka alla har skilda kulturer och malsittningar med
sin verksamhet. Kundrelationsverksamheten efterstrivar “economies of scope” for att kunna
erbjuda anpassade tjanster. Hir dr en serviceorienterad kultur viktig eftersom konkurrenskraft
skapas genom goda kundrelationer. Produktinnovations-verksamheten virdesitter i sin tur tidig
marknadsetablering och kreativa miljéer for att skapa hoga marginaler samt attrahera

% Christensen, C., et al, “Skate to Where the Money Will Be” 2001
36 Hagel J., Singet M., "Unbundling the Corporation” 1999
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humankapital. Slutligen menas att infrastrukturprocesserna efterstrivar “economies of scale” och
en relativt hog grad av kontroll for att sinka foretagets kostnader.”

Eftersom de tre olika verksamheterna alla har olika mal och fokus dr det for en organisation
omdiligt att optimera samtliga. For att undvika en ”trade-off” mellan verksamheterna bor, enligt
Hagel och Singer, foretaget darfor 6verviga att outsourca vissa verksamheter som externa parter
gor lika bra eller battre, nagot som de utrycker som #nbundling.

Hagel och Singer pekar pa att vi inom ett flertal branscher kommer att fa se ”unbundling” i form
av att de olika verksamheterna kundrelation, produktinnovation samt infrastruktur bryts loss for
att st pa egna ben. Tillvixt kommer att fokuseras pa horisontell expansion inom sniva
verksamheter samtidigt som andra resurser och kompetenser blir tillgingliga genom allianser och
partnerskap.”

37 Hagel J., Singet M., "Unbundling the Corporation” 1999
38 Ibid.
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4 Empiri

Detta kapitel dmnar skapa forstaelse for vad ett affirssystem dr och hur det fungerar, utvecklingen inom branschen
samit redogira for branschens aktorer inklusive de tre I:na, Intentia, IBS och IFS. For att skapa en tilltalande
och dverskddlig struktur bar vi valt att dela upp kapitlet i fyra avsnitt. Det firsta avsnittet, 4.1 Affarssystem,
Syftar till att skapa forstielse for vad ett affdrssystem ar. Del tva, 4.2 Affarssystembranschen, behandlar
affarssystembranschens produkt- och marknadsutveckling. 1 avsnitt 4.3 redogors for ett antal av marknadens
aktirer. Kapitlet avsiutas i och med avsnitt 4.4 dar vi gor en mer utforlig beskrivning av de tre I:na.

4.1 Vad ar ett affirssystem?

Begreppet “Enterprise Resource Planning” (ERP) stiftades 1 borjan av nittiotalet av
analysforetaget Gartner Group™. Denna benimning har under férra decenniet anvints synonymt
med det svenska begreppet affirssystem. Begreppet ”Enterprise Resource Planning” tydliggor
vad ett traditionellt affirssystem asyftar att utritta; att styra och kontrollera foretags eller
koncerners fléde av varor, tjinster, information, kapital etc. Med andra ord anvinds ett
affirssystem for att stodja och/eller styra flera av ett foretags processer. Definitionen ERP
innefattar traditionellt sett dock endast ett internt fokus, det vill sidga att systemet stodjer och styr
processer inom fOretaget. De senaste arens produktutveckling har emellertid lett till att
affirssystemleverantorer aven erbjuder l6sningar som omfattar foretagens leverantérer och
kunder samt olika typer av e-handelslosningar. Losningarna innefattar siledes dven ett externt
fokus." Gartner Group myntade dirfér begreppet ERP 11 f6r den nya genrationens affirssystem
som omfattar foretags interna och externa processer. Andra begrepp som dr synonyma med ERP
IT 4r ”extended ERP” och "EAS” (Enterprise Application Software). Nagon distinktion mellan
ERP och ERPII finns inte pa svenska. I denna uppsats kommer dirfér begreppet affirssystem
anvindas ekvivalent med Gartner Groups benimning ERP I1."

Internt
A
( A\
sou Y e P oo
— _/
YT
Externt

Figur 4.1 Modellens nndre del illustrerar ett exempel pa bur det kan se ut nér systemet omfattar externa parter (ERP 1I).
De externa funktionerna dr har SCM och CRM, det vill saga "Supply Chain Management” och “Customer Relation
Management” (se ordlista). Detta dr funktioner som till sin natur omfattar externa parter, nimligen leverantirer och kunder.

4.1.1 Vad syftar ett affirssystem till?

Ett affirssystem syftar till att integrera alla avdelningar och funktioner 1 ett féretag till ett enda
datasystem som kan tillfredstilla alla olika avdelningars individuella behov. Siledes kombinerar ett
affirssystem all information till ett gemensamt, integrerat program som drivs pd en enda databas

% Gartner Group ir ett av de frimsta analysforetagen inom affirssystembranschen
40 Hossain, L., Patrick, J., Rashid, M. A, “Enterprise Resource Planning: Global Opportunities &> Challenges”, 2002

"' Gartner Dataquest Predicts, “Prediction 2003: The ERP Market Readies for a Rebound”, 2002-11-18
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sa att olika avdelningar effektivt kan dela information och kommunicera med varandra.
Inférandet av ett affirssystem i ett foretag eller en koncern har en mingd positiva effekter pa
verksamheten. Dessa skiftar givetvis beroende pa syftet med systemets inférande och pa kundens
formaga att realisera affirssystemets mojligheter. For att kunden ska na optimal avkastning pa sin
investering 1 ett affirssystem krivs som regel stora forindringar av exempelvis, organisation,
trining av personal, omdefiniering av arbetsroller samt férindring av vissa kirnprocesser. Nedan
nimns nigra omraden dir ett affirssystem kan skapa méjligheter fér kundféretaget.”

Okad kundtillfredsstillelse

Okad flexibilitet

Konkurrenskraftig positionering
Reduktion av kostnader
Kvalitetsforbattring i produkten
Forbittring av foretagets affirsprocesser
Integration mellan affirsenbeter
Standardisering av foretagets processer
Okad produktivitet

Kortare cykeltider

[ S oy N

4.1.2 Hur ir ett affirssystem uppbyggt?

Vi har ovan presenterat vad ett affiarssystem ar samt givit en overskadlig blick 6ver vad det syftar
till att utféra. For att f6rsta branschens olika aktérer samt hur dessa konkurrerar med varandra dr
det av vikt att presentera hur ett affirssystem dr uppbyggt. Till att borja med dr ett affirssystem
uppbyggt av olika funktioner, vilka vi nedan kallar funktionsniva. Bakom dessa ligger systemets
tekniska arkitektur som grund. Bada nivaerna illustreras och beskrivs kortfattat nedan.

4.1.2.1 Funktionsniva

Ett affirssystem dr uppbyggt av funktioner som i sin tur ar uppbyggda av komponenter (dvs.
applikationer) vilka stodjer olika verksamheter och processer inom och utom féretaget (Se fig.
4.1) Affirssystemen omfattar ofta olika funktioner beroende pa vilken affirssystemleverantor
som utvecklat systemet. Emellertid brukar olika affirssystemleverantorers system omfatta samma
kirnfunktioner.”

4.1.2.2 Teknisk arkitetur

Ett affirssystems tekniska arkitektur bestir av fem olika mjukvarulager*:

1. Operativsystem - Ett operativsystem dr den plattform som ligger till grund for att kunna
driva en applikation/program pé en dator.

2. Databas - En databas idr en systematisk samling av datafiler som kan lasas, samkoras,
bearbetas och éterlagras®. En databas lagrar affirssystemets information, exempelvis en
koncerns kundregister och varulagersregister.

4 Hedman, |., Kalling, T., “IT and Business Models- Concepts and Theories”, 2002

# Hossain, L., Patrick, J., Rashid, M.A, “Ewnterprise Resource Planning: Global Opportunities & Challenges”, 2002
# Lovgren, M., Intentia, personlig intervju, 2002-12-10

 Nortstedts IT-Lexicon, ”Wordfinder 2000”, CD ROM
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3. Applikationsverktyg - Applikationsverktyg mot Internet, mot databaser, mot klienter och
mot servrar. Applikation dr det samma som ett program som hjilper anvindaren att

hantera en viss typ av arbetsuppgift, till exempel inkop, personalutveckling eller
bokforing.

4. Affirslogik (business logic) - Affirslogik dar det som utgér hur en applikation skall
upptrida, det vill siga hur transaktionerna skall verkstillas i en applikation.

5. Anvéindargrinssnitt - Benimning for det som anvindaren ser framfor sig pa dataskirmen.*

I(ornponenl I(ornponenl I(ornponenl I(ornponenl I(ornponenl

omponen

omponen omponen omponen omponen

omponen: omponen: omponen: omponen: omponen:

omponen omponen omponen omponen omponen

2| 7| 7]
L R A
2| 7| 7]
L R A
R
L R A
2| 7| 7]
L R A
2| 7| 7]
L R A

Figur 4.2 Exempel pa ett modernt affrssystems nppbyggnad.(Fir modellens utformning bar vi hamtat inspiration frin en
bild pa IF'S hemsida www.ifs.se 2003-01-07)

46 Norstedts I'T-Lexicon, ”Wordfinder 2000”, CD ROM
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4.2 Affiarssystembranschen

4.2.1 Marknadsutveckling

Under 1990-talet befann sig affirssystemsbranschen i sin glansperiod. Forvintningarna pa
marknadstillvixten var héga och stora summor riskkapital investerades. Sedan 1999 har
marknaden dock priglats av en mycket svag tillvixt. Bland annat paverkades marknaden negativt
av millenniumskiftet da eventuella effekter av detta var mycket svara att forutspa. Efter
millenniumskiftet har férvintningarna pa affarssystemsbranschen, i likhet med Gvriga branscher
inom IT-sektorn stagnerat. *’

Den omfattande konjunkturnedgangen i virldsekonomin har bland annat bidragit till att foretag
inte 1 samma utstrackning gjort omfattande IT-satsningar. Virldspolitiska handelser, sisom 11
september, dr ytterligare en faktor som kommit att paverka investeringsklimatet bland
affirssystemleverantorernas kunder negativt.” Vidare har det visat sig att den offensiva
tillvaxtstrategi manga av branschens foretag bedrev under nittiotalet blivit mycket kostsam och 1
manga fall misslyckad. Dessa faktorer, bland andra, har resulterat i att allt fler affarer drabbats av
torlingda upphandlingstider och att antalet stora orders minskat vilket i férlingningen har
resultat i att flertalet affirssystemleverantorerna gitt med forlust.”

Gartner podngterar att affarssystemleveratorernas kunder idag, generellt sett, stiller hogre krav pa
sina IT-investeringar. De vill att affdrssystemslésningarna skall inbringa bade en snabb och hog
avkastning.”’ Grunden till detta ir att foretag idag inte har rad med stora helhetslésningar som tar
ling tid att implementera. Detta far till konsekvens att helintegrerade affirssystemsleverantorer
inte endast kan leverera helhetslosningar utan dven maste erbjuda mer nischade och specifika
l6sningar (sa kallade point solutions). For att kunna erbjuda specifika l6sningar med korta
implementeingstider krivs att affirssystemet har hog flexibilitet.” (Mer om flexibilitet under 4.2.3
Produktutveckling)

Det allt hardare klimatet pa marknaden har inte bara visat sig genom fallande bérskurser och
bottenresultat i drsredovisningar utan det har linge pratats om att marknaden ndrmar sig en
konsolidering. Den amerikanska marknaden for affirssystem har kommit lingre i sin mognadsfas
och har redan erfarit en viss utslagning. Denna utslagning har i férsta hand drabbat relativt sma
affirssystemsleverantérer som befunnit sig pa regional och lokal niva.”

Den globala affirssystemmarknaden dr diremot relativt omogen till sin karaktir. En del
uppseendevickande forvarv har dock skett, dir Microsofts uppkop av danska Navision och
amerikanska Great Plains samt Invensys kép av det finansiellt pressade hollindska Baan™ var de
mest betydelsefulla i ett globalt perspektiv. Ytterligare uppkop som kan nimnas dr att tva av
branschens da tio storsta leverantorer, SSA och JBA képtes upp av Gores Technologies
respektive kanadensiska Geac.™ Nyligen férvirvade exempelvis amerikanska Mapics

47 Anderson,. ]. “Are Enterprise Software Mafkers Poised for a Rebound?” BW O 1999-06-21
2 Glest mellan knnderna” AV 2002-05-06
> Intentia: Den dyra tillvixcten” AV 2000-02-02

%0 Gartner Dataquest Predicts, “Prediction 2003: The ERP Market Readies for a Rebound”, 2002-11-18
51 Janstahl, S., Data Research DPU Telefonintervju 2002-12-12

> Carlbom, T., ” Affarssysten:] DE dwardschefen Bob Dutkowsky- “Svenskarna dr illa nt¢”’, VA 2002-11-04
337 Invensys kip av Baan prisas av alla’ CS 2000-05-31
4> Affdrssystemforetagen: Natlosningar dr ett maste” AV 2000-11-15
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affirssystemleverantoren Frontstep, for att bilda en av de storre leverantorerna med expertis
inom tillverkande industri.”

Under ligkonjunktur tenderar féretag att vinta med inkép av nya affirssystem och istillet
uppgradera och utéka befintliga system.” Gartner Group uttrycker, som en konsevkvens av
denna tred:

“Today's ERP application vendor needs to become more like a farmer than a bunter in its ability to
nurtnre its existing install base and enabling it to grow.””’

Da lagkonjunkturen kraftigt paverkar licensforsiljningen negativt, 6kar vikten saledes av att ha en
stor anvindarbas.

Trots marknadsliget idag hivdar dock flertalet affirssystemleverantorer att det underliggande
behovet av att investera i affirssystemlosningar ér relativt stort. De menar att kunderna kommer
att ha ett behov av att kontinuerligt utveckla och forbittra sina affirsprocesser i forsok att
forstirka sin konkurrenskraft och 6ka sin effektivitet.” Marknaden har diremot insett att de hoga
tillvaxtsiffror som férutspaddes under 90-talet ej kommer att uppnas. Istillet ligger prognosen for
framtiden pa en ldg tillvixt mellan noll och tio procent per ir, beroende pa vem som
prognostiserar. Enligt Garner Group forvintas marknaden att krympa under ar 2003, for att
under 2004 édterta en minimal tillvixt pa omkring en procent. Tillvixten foérvintas dessutom skilja
sig at mellan de olika segmenten pa marknaden. Exempelvis forvintas segmentet av mellanstora
foretag 6ka mest medan tillvixten pa marknaden for stora foretag forutspas att mer eller mindre
stanna av.”’

Marknadsutvecklingen pa affirssystembranschen kan siledes sammanfattas 1 nedanstiende
punkter:

» Affirssystemleverantdrerna  har drabbats av  det ridande allminna negativa
investeringsklimatet. Offensiva tillvixtstrategier har fOregatts av prognosmissar och har
priglats av roda siffror i resultatrikningarna.

» Marknaden dr under konsolidering. Den amerikanska marknaden anses mer mogen och
har kommit lingre i sin konsolideringsfas dn dvriga marknader.

» Matknaden kommer fortsittningsvis att mota en lig tillvixt, dock ndgot battre pa
marknadssegmentet f6r mindre foretag.

% www.frontstep.com/mapics/amt/html (2003-01-10)

5 Frimodig, H., KPMG Telefonintervju 2002-12-13

57 Gartner Dataquest Predicts, “Prediction 2003: The ERP Market Readies for a Rebound”, 2002-11-18
58 Intentia Arsredovisning 2001

% Gartner Dataquest Predicts, “Prediction 2003: The ERP Market Readies for a Rebound”, 2002-11-18
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4.2.2 Produktutveckling

“Tn 1990 when Gartner coined the term, ERP was enterprise centric with very little awareness of
anything going on around it. Today, we're moving towards collaborative commerce, or e-commerce. To
do that you have to share information outside the enterprise. So what’s the difference between ERP
and ERP I1? Inn a word, it’s collaboration.”™

Sa uttrycker Brian Zrimsek fran Gartner Group, den utvecklingsprocess som pagar i
affirssystemsbranschen idag. Begreppet Enterprise Resource Planning (ERP) myntade Gartner
Group 1 borjan av nittiotalet. ERP systemen skulle bidra med att optimera foretags resurser och
foretagets interna processer sattes i centrum.

Under framvixten av Internet éppnades en mingd nya mojligheter for affirsverksamhet.”
Bland annat férenklades kommunikationen mellan féretag och deras leverantorer och kunder. I
takt med denna utveckling kom ERP-anvindarna att stilla 6kade krav pa att ERP-system kunde
kollaborera med deras “tradingpartners” ERP-system.” Denna utveckling har lett till att fokus
forflyttats frain optimering av fOretagets interna resurser till optimering av foretagets hela
virdekedja. Brian Zrimsek uttrycker det pa foljande satt:

“And perbaps most important of all, this new family of software will have a reach beyond the four
walls of the enterprise, promoting collaboration between trading partners.”™

Enligt Gartner Group har de 6kade kraven pa kollaboration mellan foretags affirssystem fatt tva
viktiga konsekvenser:

1. Affirssystemsleverantorerna behéver utveckla sina system sa att de far en Oppen
teknisk arkitektur. Med detta menas att affirssystem far en arkitektur som gor det latt
att integrera affirssystemet med andra system, bade interna och externa system.

2. Affirssystemsleverantorerna behover utveckla sina system sa att de kan fungera pa
samtliga av de storre operativsystemen och databaserna, det vill siga bli
plattformsoberoende.

Punkt ett innebdr att ERP systemen, som generellt sett wvarit stingda 1 sin
programmeringsstruktur, behéver utvecklas mot en komponentbaserad struktur. En
komponentbaserade arkitektur underlittar kollaboration mellan olika system. Vidare skapar
denna arkitektur gynnsammare foérutsittningar for uppgraderingar av systemet. Exempelvis
behover inte nya konfigureringar i en komponent paverka andra komponenter i affirssystemet.
Arkitekturen underlittar dven sa kallad stegvis implementering, det vill siga att kunden kan ligga
till komponenter och férindra systemet i takt med att dess verksamhet utvecklas.*

Komponentbaserad arkitektur ger pa sd sitt forutsittningar for ett flexibelt affirssystem som ar
litt att kundanpassa.” Det vill siga att det har en formiga att man kan gora forindringar i

00 Zrimsek, B., “Taking the Pulse of ERP”, Modern Materials Handling, 2001-02-01
OV > nternet ger uppsving for affirssystentbolag” CS 2001-04-18

02 ERP via internet nar alla anvandare’ CS 2000-11-24

03Zrimsek, B., “Taking the Pulse of ERP”, Modern Materials Handling, 2001-02-01
% Rohlin, H., IFS, Telefonintervju, 2002-12-10

% Ibid.
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systemet med minimala ingrepp utan driftstérningar och héga kostnader som f6ljd.” Emellertid
hivdar de flesta affirssystemsleverantorer idag att de anviander sig av komponentbaserad
arkitektur vilket begrinsar méjligheterna till differentiering pa detta omrade.”’

Punkt tva, plattformsoberoende, resulterar 1 att anvindaren far storre moijlighet att sjilv vilja
vilken databas och operativsystem affirssystemet skall “koras” pa. Detta ar dock mycket kostsamt
da det stiller hoga krav pa kompetens och dyr produktutveckling, vilket har inneburit ett hinder
tor flertalet affirssystemsleverantorer att gora sina system plattformsoberoende. Generellt kan
sigas att det frimst dr ett databasoberoende som ar kostsamt, da detta kriver en mer omfattande
kompetensutveckling inom féretaget dn exempelvis ett operativsystemoberoende.”

Produktutvecklingen inom affirssystembranschen kan siledes sammanfattas i nedanstiende
punkt:

» Produktutvecklingen gir mot att affirssystemleverantorerna 6ppnar upp sina system for
att mojliggéra kommunikation och interaktion mellan kundféretagen och dess
samarbetspartners. Detta kriver i manga fall att affirssystemleverantdrerna maste gora
omfattande fordndringar i systemens arkitektur.

4.2.3 Konkurrensbild idag

Vanligtvis segmenteras branschen utifran affirssystemsleverantérens kunder. Det som betraktas
ir kundernas storlek i form av antal anstillda (eller antalet simultana anvindare som systemet
kommer att ha). Vanligtvis delar man da in kundféretagen i tre olika segment: stora kunder (Tierl),
medelstora kunder (Tier2, upp till 1000 anstillda), och sma kunder (Tier3). Att segmentera branschen
efter kundstorlek forefaller naturligt da skalbarheten i de affirssystem som aterfinns pa de olika
segmenten dr hogst olika. Med skalbarhet asyftas hur stor anvindarbas affirssystemet klarar att
hantera samtidigt.

En leverantor som riktar sig mot stora foretag har hog skalbarhet i sitt system vilket mojliggor att
manga anvindare kan nyttja systemet samtidigt. Dessa affirssystem karakteriseras ofta som
komplexa och kriver linga implementeringstider vilket medfér héga kostnader. Ett system som
riktar sig mot sma foretag har diremot en begriansad skalbarhet, vilket har till f6ljd att systemet
endast gar att implementera pa mindre foretag.

Vidare skiljer sig systemen pd de olika segmenten genom graden av standardisering. Vad giller
systemen som riktar sig mot Tier 3-segmentet, ar dessa ofta av en mindre komplex art, varfor de i
relativt hog utstrickning kunnat standardiseras. Detta betyder att systemen relativt enkelt kan
implementera. Detta till skillnad fran systemen som exempelvis riktar sig mot stora kundféretag
som oftast kriver ar av implementeringsarbete.”

Staffan Ahlberg, VD IBS, anser att de storre foretagen kriver en hogre grad av anpassning, och

att det finns en vattendelare i marknaden mellan de leverantérer som ir beredda att ga in och

.. . .. . . . .. 70
gora storre dndringar i systemet och de som inte #r det”.

% Sandstrém, B., JD Edwards, Mailintervju

7 Berger, A.IFS, Telefonintervju 2002-12-19

% Brihne, T., IBS, Telefonintervju, 2002-12-17

% Janstahl, S., Data Research DPU, Telefonintervju 2002-12-12

70 Huldshiener, H., “Affirssystem lockar dven Microsof?” CS 2002-02-27
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Nagot forenklat kan man siga att Staffan Ahlbergs kategorisering skulle innebira att
affirssystemleverantorerna som riktar sig till stora och mellanstora kundféretag (Tierl och Tier2)
skulle hamna 1 den ena gruppen och affirssystemleverantérerna som riktar sig till sma
kundféretag (Tier3) skulle hamna i den andra.

I figur 4.3" illustreras hur branschen kan segmenteras. Pa Tier3 aterfinns flest antal aktorer inom
branschen. Hur manga, dr emellertid svart att avgora da detta segment till storsta delen bestar av
lokala aktorer. Pa Tier2, dir bland annat de tre I:na aterfinns, agerar idag ett tiotal aktOrer.
Givetvis dr grinserna mellan segmenten flytande, varfor aktorer forflyttar sig emellan dem. Tierl
bestar idag av fyra aktorer, SAP, Oracle, PeopleSoft och JD Edwards.

Kundstorlek
A

. Abntal aktirer
Figur 4.3 Segmentering av affirssystemleverantirer; Tier 1- stora

kundforetag, Tier 2 -mellanstora kundfiretag, Tier 3 — sma

Affirssystemleverantorer som riktar sig mot sma kundforetag, Tier3 bestar mestadels av regionala
och lokala affirssystemsleverantorer, med undantag for nagra foretag exempelvis Microsoft
Business Solution. Foér att tydliggora skillnaderna mellan en leverantor pa det ”Understa lagret”
Tier3 och en Tier2 leverantor kan man se till foretagens kundbas. Navision och Intentia har en
liknande omsittning. Ser man diremot till féretagens kundbas har Navision omkring 130 000
kunder och 6ver 2500 aterforsiljare runt om i virlden medan ett Tier2 féretag som Intentia har
omkring 3500 kunder och implementerar nistan uteslutande sina system sjilva”.

Skillnaderna mellan en Tier2 och en Tierl leverantorer ar inte sarskilt stor sett till affirsmodellen.
Foretagen som befinner sig 1 dessa kategorier konkurrerar ofta vid upphandlingar. Generellt sett
kan man sdga att Tierl-leverantérerna 1 regel har ett bredare utbud av funktioner med stort
funktionalitetsdjup. Vidare kan vi konstatera att Tier2 leverantérerna inte i samma utstrickning
som Tierl leverantérerna uppnatt en stark global stéillning.74

Karaktiren hos foretagen som verkar pa de olika segmenten kan sammanfattas i f6ljande punkter:

» Tiet3 leverantorer bestir utav lokala och regional aktorer, vars affirssystem i hog
utstrickning ar standardiserat vilket medfor att affdrssystemet kategoriseras som en “frin
hyllan produkt””. Dessa affirssystemleverantérer anvinder sig oftast av en
aterforsiljningsstrategi.

I Lévgren, M., Intentia, personlig intervju, 2002-12-10

72 Navision Arsredovisning 2000

73 Intentia drsredovisning 2001

7 Janstal, S., Dataresearch DPU, Telefonintervju 2002-12-12
7> Se ordlista Bilaga 1
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» Tier2 leverantorer utgdrs av globala foretag som ofta har en stark lokal hemmamarknad.
Den globala nirvaron dr ofta mycket varierande pa de olika marknaderna. Systemen har
djup funktionalitet, dock med en begrinsad bredd 1 utbudet av funktioner.

» Tierl leverantorer karaktetiseras av en stabil global nirvaro med ett brett system med
stort funktionalitetsdjup. Idag utgdrs segmentet av (i storleksordning) SAP AG, Oracle
Applications, Peopelsoft och JD Edwards.

Affirssystemleverantérerna kan ytterligare kategoriseras utifran affirssystemens funktionalitet.
En helintegrerad affirssystemsleverantér har i praktiken olika djup inom systemets olika
funktioner. Oftast aterfinns den djupaste funktionaliteten inom den funktion dar leverantéren har
sitt ursprung. Exempelvis har SAP sitt ursprung och idag sin styrka inom finance, PeopleSoft inom
Human Resources och Intentia inom /logistics and distribution. Detta bidrar till att en leverantors
affirssystem limpar sig olika bra beroende pa vilken process som kunden finner affirskritisk.
Foretag inom anliggningsintensiv industri dr troligen i storre behov av djup funktionalitet inom
logistik och distribution 4n inom Human Resources. Av denna anledning kan man gora en mer
detaljerad kategorisering av affirssystemsleverantérerna utefter de funktioner de behirskar bist.”

Ytterligare precisering av konkurrensforhallandena fiar man om beaktar vilka branscher
affirssystemleverantorerna verkar inom. Vid en ndrmare anblick av marknaden kan man
konstatera aktérerna ofta anser sig vara specialiserade mot vissa branscher inom de olika
funktionerna. Exempelvis finner vi att Intentia dr specialiserade pa SCM-l6sningar f6r bland
annat fashion och food & beverage. Dirmed konkurrerar Intentia inte nédviandigtvis med alla
leverantorer som utvecklar SCM-I6sningar utan endast med dem som dessutom ér specialiserade
mot branscherna; fashion och food and beverage.”

Den ovan beskrivna konkurrensbilden kan slutligen kompletteras av ytterligare en dimension, den
geografiska. Konkurrensférhéillandena ser mycket olika ut om man jimfér marknader som
exempelvis USA, Europa och Japan. Den primira orsaken till detta dr att de geografiska

marknaderna befinner sig 1 olika mognadsstadier.78

Konkurrenssituationen inom affirssystemsbranschen kan sammanfattningsvis kategoriseras
utifran foljande hinseenden:

> Affirssystemets anvindarbas-kapacitet (Tier1, Tier2, Tier3)

» Affirssystemets kirnfunktioner

» Affirssystemsleverantorens specialkompetenser inom olika branscher
» Geografiska marknader

4.2.4 Helintegrerade affirssystemsleverantorer Vs Best-of-breed-leverantérer

Affirssystemsbranschen kan grovt delas in 1 tvd typer av aktorer, helintegrerade
affirssystemsleverantdrer och best-of-breed-leverantérer. Vi utgar i denna uppsats, som
behandlades under avsnittet 1.5 Avgrinsningar, fran branschen f6r helintegrerade

76 Thern, A., Intentia, Personligintervju 2002-12-03
77 Tbid
78 Tbid.
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affirssystemsleverantorer. For att kunna presentera en adekvat bild av vilka krafter som paverkar
konkurrensférhallandena maste man dven forstd logiken bakom branschens substitut, best-of-breed-
leverantorer. Av den anledning har vi valt att beskriva hur helintegrerade leverantorer och best-of-
breed-leverantorer torhaller sig till varandra.

En helintegrerad affirssystemsleverantors frimsta konkurrensmedel ar att pa ett forhallandevis
billigt sitt kunna erbjuda kunden ett system med funktioner med god integration sinsemellan. Ett
helintegrerat system ér per definition ett antal funktioner som dr uppbyggda och konstruerade f6r
att interagera med varandra inom ramen for samma tekniska arkitektur. Saledes karaktiriseras ett
helintegrerat system av att kommunikationen mellan systemets olika funktioner ir mycket hég.”

En sa kallad best-of-breed-leverantér utvecklar och siljer endast en eller ett fital funktioner med
generellt sett mycket hog funktionalitet. Sdledes kan en best-of-breed-leverantor beskrivas som en
specialiserad leverantor. Det frimsta konkurrensmedlet for en best-of-breed-leverantor ar
foljaktligen dess djupa funktionalitet (Se fig.4.3).

Funktionalitets -djup
A

Best- of-
breed-

leverantore

Bredd i mz
(Funfktionalitets bredd)

Figur 4.4 Trade-off mellan funktionalitets djup och bredd i uthud

Manga helintegrerade affirssystemleverantérer har under de senaste dren kint sig hotade av best-
of-breed-aktorerna och har lagt ner stora resurser for att minska funktionalitetsgapet till best-of-breed-
leverantérerna. Denna utveckling har lett till att en helintegrerad leverantér ofta kan erbjuda
kunden en hogre funktionalitet 4n vad kunden édr i behov av inom samtliga funktioner. 80

Ett foretag som skall investera i ett affiarssystem kan vilja tvd huvudsakliga strategier. Det ena
alternativet dr att bestimma sig for ett helintegrerat system och pa sa sitt soka
konkurrensférdelar genom hog systemintegration. Det andra alternativet dr att kunden sjilv
plockar samman sin 16sning utav ett flertal olika best-of-breed-16sningar och integrerar dessa till ett
helt system. Pa detta sitt uppnar kunden en mycket hég funktionalitet i samtliga funktioner.
Denna strategi medfér dock en tidskrivande och komplicerad harmonisering och
omprogrammering av de olika systemen. Detta leder, i forhallande till helintegrerade affrssystem,
till héga integrationskostnader. Vidare resulterar en best of breed-strategi 1 praktiken till simre

7 Berger, A.IES, Telefonintervju 2002-12-19
80 Rohlin, H., IFS, Telefonintervju 2002-12-10, Bergkvist B., IFS Telefonintervju 2002-12-19 samt Janstihl, S., Data
Research DPU Telefonintervju 2002-12-12
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interaktion, funktionerna och applicationerna emellan. * Detta beror bland annat pa att olika best-
of-breed16sningar dr uppbyggda pa olika tekniska plattformar.

Huruvida trenden gar mot att foretag anvinder sig av en best-of-breed-strategi eller en helintegrerad
systemstrategi 4ar svart att utrona. Givetvis fOresprikar de helintegrerade affirssystem-
leverantorerna, daribland, SAP, JD Edwards, IFS, Intentia och IBS, i motsats till best-of-breed-
leverantGrerna, att trenden gar mot att foretag i storre utstrickning kommer att anvinda sig av en
helintegrerad systemstrategi.”” Det finns emellertid experter som anser att en utveckling mot bes-
of-breed ir mer sannolik®. Denna utveckling innebir saledes att kunden képer in olika funktioner
frin de olika leverantorer som bist uppfyller kundens krav och sedan integrerar de olika
funktionerna till ett eget system.

Sammanfattningsvis kan vi saledes konstatera att de huvudsakliga skillnaderna mellan
helintegrerade affirsystem och best-of-breed-system ir att:

» Helintegrerade affirssystem har en konkurrensfordel i form av god integration

»  Best-of-breed-system har en konkurrensfordel vad giller funktionalitetsdjup.

81 Gartner Dataquest Predicts, “Prediction 2003: The ERP Market Readies for a Rebound’, 2002-11-18 samt Thern, A.,
Intentia, Personlig interviju 2002-12-03

82 Janstal, S., Dataresearch DPU, Telefonintervju 2002-12-12

8 Frimodig, H., KPMG Telefonintervju 2002-12-13, samt Janstdhl, S., Data Research DPU Telefonintervju 2002-12-
12
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4.3 Marknadens Aktorer

For att formedla en bild av hur affirssystemmarknaden ser ut idag har vi valt att i foljande avsnitt
kortfattat presentera de viktigaste aktérerna. SAP, Oracle, PeopleSoft och JD Edwards ir de fyra
storsta leverantorerna av helintegrerade affdrssystem f6r Tier 1-segmentet och de har tillsammans
en marknadsandel pi éver 60 %.** En ny spelare pa affirssystemmarknaden dr Microsoft
Business Solutions, som genom uppkdp har blivit en av de storre leverantérerna av affirssystem.
De tre svenska affirssystemleverantorerna, Intentia, IBS och IFS har ungefir 1 % var av
virldsmarknaden.” Samtliga féretag presenteras nedan.

4.3.1 SAP

Tyska SAP dr den storsta affirssystemleverantéren i virlden med en global marknadsandel pa 15
%. SAP som grundades redan 1972 ir en av de éldsta aktérerna pa marknaden. Ar 2001 hade
foretaget omkring 28 000 anstillda i 6ver 50 linder och omsatte cirka 66 miljarder SEK.*
Foretaget har sitt ursprung inom ekonomi och anses idag dven vara starka inom SCM och
CRM.¥ SAP:s filosofi ir att vara konkurrenskraftiga med permanent/kontinuetlig innovation och
ir den av aktérerna som ligger ner mest resurser pa forskning och utveckling. 2001 var budgeten
for F&U pa omkring 8 miljarder SEK. SAP ir traditionellt inriktat pa stora foretag, Tierl, men
okar nu dven sitt fokus pa Tier2. Foretaget har satt som mal att bli marknadsledande inom detta
segment och fokuserar idag frimst pa den amerikanska Tier 2-marknaden. ® Arbetet med att
skapa attraktiva erbjudanden till Tier2, det vill siga mindre komplexa system, har dock dragit ut
pa tiden. SAP dominerar marknadssegmentet stora foretag men konkurrerar dven mot mindre,
specialiserade leverantorer pa vissa nischer. 8

SAP anses med sina tvd produktlinjer, SAP R/3 och MySAP.com ha den bredaste ERP
funktionaliteten av marknadens affirssystemleverantorer. Foretaget har komponenter inom ett
tjugotal branscher och besitter dirav en bred expertis och specifik branschkunskap™. Produktens
frimsta teknologiska férdelar anses av foretaget sjdlva vara dess integrerbarhet och dess
plattformsoberoende.” Viss kritik har dock riktats mot att SAP:s system ir alltfér komplexa och
troga vilket har resulterat i att implementeringarna ofta drar ut pa tiden, blir kostsamma och
renderar i ett allt for hégt antal misslyckade implementeringar.”

SAP har slutit samarbeten for foérsiljning och implementering med flertalet vilrenommerade
globala konsultfirmor daribland Accenture, Cap Gemini Ernst & Young och IBM. »

4.3.2 Oracle

Oracle grundades 1977 1 USA och ar framforallt kint for sina produkter inom databassegmentet.
Foretaget dr det storsta mjukvaruféretaget 1 virlden efter Microsoft med en omsittning pa 109
miljarder SEK ar 2001. Oracle dr dessutom den nist storsta affirssystemleverantoren efter SAP
med omkring 40 000 anstillda och 5000 kunder i 76 linder.”* Oracle ir dirigenom bade

84 Janstal, S., Dataresearch DPU, Telefonintervju 2002-12-12

85 Thid.

8 SAP Arsredovisning 2001

87 Haggérd, Karin, SAP Sweden, Mailintervju

88 SAP Arsredovisning 2001

8 Hossain, L., Patrick, J., Rashid, M.A, “Enterprise Resource Planning. ....””, 2002
90 Tbid.

91 Haggard, Karin, SAP Sweden, Mailinterviju

2 Frimodig, H., KPMG Telefonintervju 2002-12-13 samt Lévgren, M., Intentia, Personlig intervju, 2002-12-10
93 SAP Arsredovisning 2001

9% Hossain, L., Patrick, J., Rashid, M.A, “Enterprise Resource Planning. ...”, 2002
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konkurrent och samarbetspartner till flertalet affirssystemleverantorer, sisom SAP, PeopleSoft,
Intentia och IFS. Foretaget har sitt ursprung i finansiella applikationer och ér idag starkast inom
detta omrade. Foretaget har en fordel vid forsiljning av affirssystem pa grund av sin dominans
vad giller databaser. Oracle har liksom SAP 6kat fokus mot Tier2 och méter samma problematik
1 omvandlingen av sina storskaliga system till Tier2 anpassade 16sningar.

Oracle har efter SAP det bredaste ERP erbjudandet i sin produkt Oracle Application. Oracle

siljer och implementerar sitt system sjilv och via partners. Féretaget har cirka 15 000 konsulter 1
70 linder.”

4.3.3 PeopleSoft

PeopleSoft dr en av de yngsta affirssystemleverantorerna, da det grundades 1987 1 USA.
PeopleSoft ir det affirssystemforetag som har vixt snabbast de senaste dren och dessutom visat
vinst i 13 ar. Idag dr foretaget den tredje storsta affirssystemleverantoren i varlden och omsatte ar
2001 21 miljarder SEK, varav nidrmare 3 miljarder gick till F&U. Under foéretagets 15 ar i
branschen har fokuseringen hitintills riktats mot Tier 1-segmentet. Féretaget har idag emellertid
breddat sitt fokus 1 syfte att utvecklas till en konkurrenskraftig leverantor pa Tier2. PeopleSoft har
sitt ursprung inom HR och finansiella applikationer % och ir starkast inom nischerna HR, CRM
och Finans.”

PeopleSofts affirssystem, PeopleSoft 8 bestar av 6ppna, rena internet applikationer, produkten ar
plattformsoberoende. Dess tekniska konkurrensférdelar beskrivs som; 6ppen arkitektur och
teknik som bygger pa bransch standarder, 100 % internet arkitektur och skalbarhet.”

PeopleSofts system siljs och implementeras huvudsakligen av tredje part sisom, Accenture,
Compagq, Price Waterhouse Coopers, Cap Gemini Ernst & Young, Sun Microsystems, Deloitte
Consulting och KPMG.”

4.3.4 ]JD Edwards

JD Edwards grundades i USA 1977 och ir idag den fjirde storsta affirssystemleverantéren. Ar
2001 omsatte foretaget 8,9 miljarder SEK, hade 4700 anstillda och var nirvarande i 100 linder.
Traditionellt har foretaget varit inriktat pa segmentet fOr stora fOretag men har pa senare tid,
liksom 6vriga aktorer, Okat fokus pa Tier2. JD Edwards besitter branschspecifik kunskap inom
HR, finance, manufacturing och distribution/logistik och ar bland de starkaste leverantérerna vad
giller, e-commerce, det vill siga e-business sidan av ERP.'"

JD Edwards har idag det mest teknologiskt avancerade tjansteerbjudandet pa marknaden.
Foretagets system kannetecknas av flexibilitet, det vill siga att det med minimala ingrepp gar att
gora forindringar i systemet utan driftstérningar och héga kostnader som foljd'""". Foretagets
produkt tenderar att frimst fokusera pa affirsspecifika processer eller speciella industrisegment.
JD Edwards siljer och implementerar sina system med hjilp av utvalda konsultpartners. '

% Hossain, L., Patrick, J., Rashid, M.A, “Enterprise Resource Planning. ...”, 2002
96 Thid.

97 Pounu, B., PeopleSoft Sweden, Mailintervju
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100 Hossain, L., Patrick, J., Rashid, M.A, “Ewnferprise Resource Planning....”, 2002
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4.3.5 Microsoft Business Solutions

Microsoft férvirvade under aren 2000 till 2002 Great Plains och Navision 1 syfte att expandera
sin verksamhet Microsoft Business Solutions. Microsoft seglade i och med dessa kép upp som ett
av vildens tio storsta fOretag inom affarssystem. Microsoft svarar idag for hela 42 % av de 17

storsta affirssystemforetagens borsvirde'”.

Microsoft Business Solutions har 3800 anstillda 1 32 linder, varav 1500 arbetar med forskning
och utveckling. Foretaget har ett utbrett siljnatverk med mer dn 4 500 partners. Foretaget har
som mal att bli den ledande leverantéren av integrerade affirslosningar. " Navision och Great
Plains kundbas aterfinns emellertid inom Tier3, smad foretag, varfOr systemen ej dr av samma
komplexa natur som ovan presenterade aktOrers system.

Microsoft dr dven aktivt pa affirssystemmarknaden i1 egenskap av mjukvaruleverantor. Hela 60
procent av de plattformar som levereras av branschettan SAP kors tillexempel pa servrar fran
Microsoft. Foretaget lanserar idag dven det nya internetbaserade affirssystemet .net-konceptet pa
bred front i Europa.'” Genom féretagsforvirven fick Microsoft tilltride till betydelsefulla
geografiska marknader da Navision har sin kundbas i Europa och Great Plains i USA..""

4.3.6 Oversikt av marknadens aktdrer

Nedan presenteras en sammanstillning av de aktorer pa marknaden som presenterats ovan. Da
tabellen visar en kolumn med tecknet, (-), betyder detta att uppgift saknas. Detta har 1 huvudsak
berott pd att vissa fOretag inte redovisat affirssystemverksamheten sarskilt fran Gvriga
verksamheter.

66 067 MSEK - 20 733 MSEK 8 739 MSEK -
7 794 MSEK - 2 903 MSEK 999 MSEK. -
Europa, USA USA, Europa USA USA Europa och
USA
Tierl mot Tier2 | Tierl mot Tierl mot Tier2 | Tierl mot Tier3
Tier2 Tier2
SCM, CRM Finance HR, CRM & HR, Finance, -
Finance SCM, E-
commerce
Partners Partners samt Partners Partners samt Partners samt
egna konsulter egna konsulter | egna konsulter
Ja Ja Ja Ja Nej, kommer si
smaningom
konverteras till
Net

Tabell 4.5 Sammanstallning av marknadens aktirer
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4.4 De tre studieobjekten — Intentia, IBS och IFS

I detta empiriavsnitt amnar vi limna en mer heltickande bild av de tre studieobjekten, Intentia,
IFS och IBS. Vi har for varje aktor lyft ut relevant bakgrundsfakta, fakta om foretagets
affirssystem samt information om vilken marknadsstrategi foretaget tillimpar.

4.4.1 Intentia AB

Intentia AB grundades 1 Linképing 1984 och gick ett ar senare samman med Movex som hade
utvecklat en mjukvara f6r logistik med samma namn. 1991 introducerades Intentias tjdnster 1 ett
fatal utvalda europeiska linder och redan 1994 ansag Intentia att dess europeiska verksamhet
verkade som en tillrickligt stabil grund for att expandera verksamheten till Nordamerika och
Asien. Foretaget vixte kraftigt genom diverse foéretagsférvirv 6ver hela virlden under senare
halvan av 90-talet. 1996 noterades Intentia AB pa Stockholmsbérsens O-lista."”

Idag har Intentia 6ver 3 200 anstillda 6ver hela virlden med huvudkontor i Stockholm. Foretaget
ir det femte storsta i virlden'™ och har runt 3500 kunder i omkring fyrtio linder. Intentias
kundmalgrupp varierar i storlek fran multinationella koncerner till lokala féretag med firre 4n 50
anstillda. Merparten av Intentias kunder finns dock inom tillverkande, distribuerande och
underhiéllsforetag. Intentia anser sig vara starkast inom funktionerna, distribution, tillverkning
och SCM. Foretaget ir idag marknadsledande inom Food & Beverage, Fashion och Furniture.'”
Foretaget dr idag mycket starkt inom norden med en marknadsandel pa 20% till 30%'". De
konkurrenter som Intentia nimner som foretagets frimsta ar Navision pa den Tier3 och SAP nir
det giller Tier2 och Tier3.""" Intentias tre stérsta dgare r SEB fonder, SHB fonder och Bjérn
Algkvist, som idag dr VD och en av fOretagets grundare. Foretagets finansiella situation dr
anstringd, endast under 2001 tvingades Intentia att genomféra tre nyemissioner. Dock har
atgirdsprogram satts in med viss effekt. 1z

Resultatrikning
(MSEK) 1997 1998 1999 2000 2001

Licensintakter 703 991 756 1157 1201
Konsultintikter 713 1269 2124 2098 2756
Ovriga intikter 233 192 182 143 56
Nettoomsittning 1650 2452 3062 3398 4013
Resultat 10 23 -343 -300 -56

Intentia 2001- F&U relaterat till
omsattning

B Omsattning
B rU

10%

Figur 4.6 Historiska finansiella data samt F&>U relaterat til] omsdittning i cirkeldiagram (Kélla: Intentia
arsredovisningar 1997-2001)

107 Intentia Arsredovisning 2001
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109 Thid.
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12 Intentia Arsredovisning 2001
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4.4.1.17 Movex

Movex ir Intentias integrerade svit av affirssytemapplikationer som ger kontroll 6ver all
information som generas internt och externt genom hela den utvidgade virdekedjan. 1996 togs
ett beslut att omprogrammera Movex helt i programmeringsspraket Java. Ar 2001 var den
komponentbaserade Java-versionen av Movex helt klar. Beslutet var djarvt men har nu i1
efterhand visat sig vara ritt eftersom flertalet av foretagets konkurrenter idag gatt samma vig och
ir mitt uppe i sin omprogrammeringsprocess' . Anders Thern menar att Intentia trots detta
endast kan pasta ett teknologiskt férsprang pa ungefir tva ar eftersom foretaget har gjort manga
misstag som dess konkurrenter kunnat undvika. Intentia arbetar med att stindigt utveckla Movex

. .. o : o 114
och lanserar en ny version ungefir var artonde manad till vart annat ar .

Intentia kan erbjuda kunden ett flertal branschspecifika applikationer; Automotive, Aviation,

Fashion, Food & Beverage, Furniture, Maintenance Repair & Overhaul, Paper, Retail &

Distribution, Service & Rental och Steel.'” Movex har varit av komponentbaserad arkitektur
116

sedan 2001 och anses ha en hoég grad av flexibilitet .

Movex ir plattformsoberoende och kan anvindas pa i stort sett alla databaser daribland Sun
Solaris, DB2, SQL, Linux och Oracle. Vad giller operativ system kan kunden ha Unix, Microsoft
NT eller IBM AS/400." Systemet f6r NT och Unix plattformar ir dock relativt nytt.''*

4.4.1.2  Marknadsstrategi

Intentias vision 4r att vara den ledande globala distributéren av 16sningar for e-collaboration.'!
Fyra grundliggande komponenter maste enligt Intentia finnas pd plats for att foretaget skall
kunna forverkliga sin vision: en forstklassig produkt, ett partnerskap med kunderna, fortsatt
global nirvaro och goda ekonomiska resultat. Intentias mal ar att sikerstélla foretagets kunders
framgang 1 6vergiangen till samverkande affirsmodeller genom att vara en effektiv och god
affirspartner.'

9

Intentias strategi har varit att etablera foretaget som en global aktoér och darefter vixa in i
strtukturen och skapa effektivitet genom skalférdelar. Den kraftiga expansion Intentia
genomforde fram till 1998 etablerade visserligen fOretaget som en global akt6ér men resulterade i
att organisationen var 6verdimensionerad 1 férhallande till den lagre tillvaxttakt som da radde. Ar
2000 fattades darfor beslut om att inte expandera organisationen ytterligare innan resultat och
kassaflodesutvecklingen vint.””" Anders Thern uttryckte Intentias forindring av strategi i orden;
“forut var det fram till varje pris, nu galler fram till ratt pris”. Trots detta satsar foretaget hirt och vill
vara bland de tva till tre storsta affirssystemleverantorerna och har satt upp som mal att ar 2013
vara storre an SAP'?

Den tidigare aggressiva globala expansionen har etablerat Intentia pa fleratlet marknader Over
hela virlden. Idag fokuseras emellertid alla foretagets satsningar geografiskt mot den amerikanska
marknaden, dd man inom fOretaget ser detta som en forutsittning for att kunna bli en stark

113 Thern, A., Intentia, Personlig intervju, 2002-12-03

114 Lovgren, M., Intentia, Personlig intervju, 2002-12-10

115 Intentia Arsredovisning 2001

116 Janstahl, S., Data Research DPU Telefonintervju 2002-12-12 samt Thern, A, Intentia, personlig intervju, 2002-12-03
17 Lévgren, M., Intentia, Personlig intervju, 2002-12-10

118 KPMG Consuting, “SWOT-analys”

119 Intentia Arsredovisning 2000
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121 Tntentia Arsredovisning 2001
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global aktér. Foretaget har dock dnnu inte lyckats etablera en stark stillning pa denna marknad,
utan ir endast konkurrenskraftiga inom ett fatal nischer.'”

Da Intentia expanderar till andra linder sker det frimst genom foretagstorviry, det vill siga de
koper in sig pa marknaden, férst via joint venture och koper sedan upp minst 49 % av foretaget.
Denna strategi ar givetvis mycket kostsam, dock finns det dven en annan vig att ga, via kunder.
En kund som kan komma att bli viktig for Intentia vad galler USA marknaden ar Flextronics.
Ovriga marknader som ir strategiskt viktiga dr Australien och Asien. Intentia spar att Japan och
évriga Asien, kommer att gi med vinst i ar."**

Intentia 4r den enda globala leverantéren av affirssystem som gor alla implementeringar av
systemen sjilva.'” Detta stiller mycket hoga krav pa foretagets forsiliningsverksamhet och pa
dess globala nirvaro. Detta val dr nigot som diskuterats noggrant internt men det dr idag en
uttalad strategi ifran ledningens sida att Intentia sjdlva skall utveckla silja, implementera och
supporta Movex. Pa detta sitt menar Intentia att man kan sikerstilla projektets kvalitet samt
sinka kundens kostnader, di en tredje part ¢j skall betalas."” Dock har detta en baksida. Anders
Thern medger att bolaget har vissa problem med att na ut till flertalet kunder och dirigenom na
storskalighet. Dessutom kan ett globalt sett, litet foretag som Intentia fa det svart vid exempelvis
en upphandling i USA mot SAP, som via de stora konsultbyrierna som byggt upp ett mycket
starkt varumirke och kontaktnit.'”’

Intentia har diremot ett sedan dar 2000 ett samarbete med Sun Microsystems da de férutom
gemensam produktutveckling dven har gemensam marknadsféring och forsiljning av Movex-
16sningen pa Sun Microsystems plattform, Sun Solaris.'**

4.4.2 IBSAB

IBS grundades 1978 med en affirsidé om att utveckla och licensiera standardiserade
programvarul6sningar. Under de tio féljande dren lades grunden till en global nérvaro i och med
foretagstorvary runt om 1 Europa samt notering av foéretagets aktie vid Stockholms Fondbérs.
Med detta ursprung har IBS utvecklats till att bli en helintegrerad affirssystemsleverantér med
nirvaro 1 40 linder och en omsittning pa 2,6 miljarder kronor. IBS har idag 2252 anstillda varav
650 ar fordelade pa foretagets 20 kontor i Sverige. Vidare har IBS dotterbolag i 22 linder samt
ytterligare samarbetspartners i 11 linder, vilka gemensamt svarar for forsiljning i 35 linder. IBS
verksamhet dr inriktad pa tvd systemlOsningar, dels ASW med inriktning pa ERP, dels Virtual
Enterprise som fokuserar pa kollaborationslosningar mellan foretagsenheter, grupper och
koncerner. Foretagets kundbas bestar huvudsakligen av medelstora foretag som omsitter mellan
250 miljoner och 25 miljarder. Ar 2001 drabbades féretaget for forsta gingen pa 25 ar av ett
negativt resultat, -65 miljoner. *’
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Resultatrikning (MSEK) 1997 1998 1999 2000 2001
Licensintikter 294 430 410 435 523
Konsultintakter 805 1118 1495 1305 1437
Hardvaru- och Ovriga intakter 213 534 502 503 665
Nettoomsittning 1312 2083 2408 2243 2624
Resultat 9 68 84 0 -65

IBS 2001- F&U relaterat till omséttning

B Omsattning
8 FaU

7%

Figur 4.7 Historiska finansiella data samt F&U relaterat till omséittning i cirkeldiagram (Killa: IBS
arsredovisningar 1997-2001)

4421 ASW

IBS affirssystem, ASW riktar sig mot foéretag inom elektronik, likemedel, fordonsindustri,
konsumentkapitalvaror, maskiner och utrustningar och inustriférnédenheter. ASW har sin
huvudsakliga styrka i SCM, det vill siga 16sningar f6r exempelvis orderhantering, lagerstyrning
och logistik. Gartner Group rankade ar 2001 IBS som virldsledande inom detta omrade.”™ ASW
lanserades 1990 och IBS ligger idag tonvikt pa att 6ka bade djup och bredd i systemet som
genomgir nyrelease vart annat ar””'. ASW ir delvis programmerat i Java men huvudsakligen i
andra programmeringssprak. Dock skall programvaran enligt Thomas Brihne, F&U Direktor
samt styrelseledamot IBS, pa lang sikt skrivas om till Java. Att detta latit sig dréja beror pa att IBS
funktionalitet dn sd linge varit konkurrenskraftig trots andra programmeringssprik samt att
Javaprogrammering fram till idag inte varit tillrickligt driftsikert och seridst. Vidare konstaterar
Thomas Brihne att en konvertering till Java dr mycket dyr och tidskrivande eftersom det kriver
att foretaget utbildar eller nyrekryterar personal som dels dr experter pa de idag anvinda
programmeringsspraken och dels dr experter pa Java. ASWs anvindargrinssnitt har kritiserats for
att vara omodernt, fult och ¢j lika funktionellt som moderna grinssnitt."”” IBS menar dock att
deras grinssnitt ir enkelt och fyller sin funktion val."”

IBS tekniska utvecklingsmiljé f6r ASW dr knuten till IBMs databas AS/400. IBS menar att det ar
tordelaktigt att fokusera sina resurser vad giller forskning och utveckling och kompetens pa
endast en databas. P4 detta vis kan IBS vara ’bist” pa en databas, AS/400, istillet for att utveckla
ett mediokert kunnande kring ett flertal databaser. AS/400 anses ha en foérdel pa grund av sitt
liga pris. IBS anvinder dven IBM:s operativsystem och applikationsverktyg."**
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4.4.2.2  Virtual Enterprise

1996 startade IBM och IBS ett samarbetsprojekt i San Fransisco vilket kom att resultera i
systemet Virtual Enterprise. Systemet syftar till att optimera samverkande féretags forsiljning och
ink6p genom att integrera olika sorters datakillor, programvaror, branschportaler och mobila
system. Virtual Enterprise kan saledes ses som ett kollaborationsverktyg som gor det mojligt f6r
olika foretags system att interagera med varandra, dels vertikalt inom en koncern och dels
horisontellt mot kunder och leverantorer. Virtual Enterprise var redan fran starten programmerat
1 Java och ir helt plattformsoberoende. Ett substitut till Virtual Enterprise ir att koncerner képer
in ett nytt system som ticker hela foretagsgruppen. IBS menar dock att detta ar en dyr 16sning
jamfort med Virtual Enterprise, eftersom Virtual Enterprise kopplar ihop befintliga, fungerande
system istillet for att ersitta dem med ett enda helintegrerat system.'”

4.4.2.3  Marknadsstrategi

IBS vision ar att bli en av virldens fem ledande leverantorer av affirssystem och foretaget driver
en tillvixtstrategi som grundar sig 1 6kad l6nsamhet och kundnytta. IBS har under tillvixtaren
bedrivit en mycket forsiktigare tillvaxtstrategi relativt Intentia och IFS, och féretaget har dirfor

ofta benimnts som tryggt men trakigt”.'*

IBS intdkter kan delas upp i tre delar: licenstorsiljning 20%, hardvaruforsiljning 25% samt 55%
konsultintikter. Hir kan noteras att intikterna fran konsultverksamheten utgor en relativt stor del
jamfort med IFS och Intentia. Detta beror pa att IBS bedriver konsultverksamhet dels med, dels
utan anknytning till ASW eller Virtual Enterprise. Genom att konsultverksamheten dven i tider
med laga licensintikter kan utnyttja fOretagets stora kundbas kan foéretaget halla uppe
l6nsamheten och dirigenom uppna stabilitet. Den relativt hoga andelen hardvaruférsiljning
skiljer foretaget fran Intentia och IFS. "

IBS ir idag starka i Sverige, Norge, Danmark, Holland, Belgien och Portugal, det vill siga att
foretaget i dessa linder rankas som nummer ett eller tva'"**. Fokus fér framtiden dr emellertid att
dven vaxa sig starka pa de storre marknaderna i USA, Tyskland, Frankrike och Storbritannien.
Detta skall uppnas genom okade licensintakter samt ett storre fokus pa den internationella
kundbasen."”’

IBS har sedan 70-talet drivit ett nira samarbete med IBM vad giller hardvara, operativsystem och
verktyg for systemutveckling. '’ IBS strategi ir att erbjuda totallésningar i form av att den egna
organisationen star for hela virdekedjan, det vill siga utveckling av produkt, konsultverksamhet,
torsiljning, implementering, support och dven finansiering. IBS etablerar ett enpartstérhillande
till sina kunder vilket de anser vara fordelaktigt, dels for kunden i form av ett heltickande
erbjudande och dels for foretaget da de kan tillvarata viktig kunskap om kunden. Méjligheten att
erbjuda paket med system, hardvara, drift och finansiering ir en av IBS frimsta styrkor.'

I och med lanseringen av Virtual Enterprise har IBS forsaljningsstrategi sedan varen 2002
kompletteras. Detta beroende av att Virtual Enterprise delvis riktar sig mot storre kundforetag
med annan policy betriffande samordning fran olika leverantérer av affirssystem.'®
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Forindringen utgjordes av att IBS ingatt ett férdjupat samarbete med IBM dir Virtual Enterprise
marknadsfors, siljs och implementeras av IBM. Samarbetet omfattar dven viss forsiljning och
implementering av ASW, dock endast 1 mycket begrinsad utstrickning pa sma utvalda
marknader.'"

4.4.3 IFSAB

IFS grundades 1983 och har idag 6ver 3000 anstillda 6ver hela virlden med huvudkontor 1
Lidkoping. Foretaget dr, sett till omsittning varldens sjunde storsta affirssystemsleverantor och
har runt 3000 kunder i omkring 40 linder. IFS riktar sig i forsta hand mot kundsegment
mellanstora (6ver 100 miljoner i omsittning) till stora foretag (Tier2). '** Under foretagets forsta
verksamhetsar byggdes specifik expertis inom databasteknologi upp. Tillsammans med de
kunskaper om forebyggande wunderhall, vilka man lirt sig genom kontakter med
karnkraftsindustrin, kom att bli foretagets kirnkompetens. Det dr saledes inom underhéll som
IFS idag 4r mest konkurrenskraftigt. IFS system fér underhall har rankats som virldsledande '*
och foretaget har idag omkring 13% av virldsmarknaden inom denna funktion. Detta har bidragit
till att huvudparten av IFS kunder aterfinns inom tillverkande- och anliggningsintensiv industri.
De branscher dar IFS ir starkast idag ar inom Awviation, Defense, Engeenering & Project delivery, Energy
& Utilities, Forest och Repetitive/ Automotive.'** Pa svenska marknaden ses SAP och Intentia som
frimsta konkurrenter och i USA ir det Oracle och JD Edwards '*'.

IFS har under dren fort en mycket aggressiv tillviaxtstrategi och dagens finansiella situation ar
mycket anstringd. Atgérdsprogram har satts in fOr att minska féretagets utgifter. Dessutom har
restriktioner for investeringar vad giller att expandera féretaget globalt satts in. Exempelvis har
expansionen 1 USA dragits ner, dock senare dn Intentia som minska sin verksamheten 1 USA
tidigt under 2000. Under dessa svira ekonomiska forhallanden har huvudigaren Gustaf Douglas,
som innehar cirka 12% av aktiekapitalet, bidragit med finansiellt st6d

Resultatrikning

(MSEK) 1997 1998 1999 2000 2001
Licensintikter 208 371 552 960 1238
Konsultintakter 344 736 1212 1184 1657
Ovriga intikter 80 131 184 208 256
Nettoomsittning 632 1238 1948 2352 3151
Resultat 37 6 -159  -246 -377

IFS 2001- F&U relaterat till omséattning
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Figur 4.8 Historiska finansiella data samt F&U relaterat 1ill omsitining i cirkeldiagram (Killa: IFS
arsrdovisningar 1997-2001)
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4.4.3.1 IFS Application

IFS affarssystem, IFS Application ir ett helintegrerat affiarssystem som under aren har genomgatt
ett flertal transformationer. En av de mest betydelsefulla var 1994, da IFS borjade med att
programmera om produkten frin en relativt stingd programstruktur till en mer Sppen
programstruktur  (komponentbaserad  arkitektur). Emellertid  anvinder de  flesta
affirssystemsleverantorer idag sig av en sadan arkitektur, men IFS menar att fa leverantorer har
en lang erfarenhet inom detta och ir till 100 % komponentbaserade, som IFS Application ir.'*®
IFS Application kdnnetecknas dven av 6ppenhet. Kunder med best-of-breed 16sningar kan relativt
litt integrera dessa med IFS l6sningar. Pa operativsystemsniva kan IFS Application “koras” pa
Microsoft NT, Unix och Linux. Pa databasniva dr systemet emellertid last till Oracles databas.
Databasberoendet motiverar IFS med att det dr alltfér kostsamt att bygga upp kompetens pa
samtliga databaser samt att Oracles databas de facto ir marknadsledande.'"

IFS har en uttalad strategi vad giller standards. Foretaget forsoker ej sjilva sitta nigon egen
teknisk standard. Det vill siga att IFS inte introducerar en ny teknologi till sitt affdrssystem férrin
denna teknologi uppnitt en allmin acceptans pa marknaden. Denna strategi motiveras med att
IFS pa sa sitt kan undvika att binda sig till en enskild leverantor.”™

4.4.3.2  Marknadsstrategi

IFS vision ér att ha de mest néjda kunderna i sin bransch och att vara kinda for att forenkla
anvindandet av avancerad teknologi och har som mal att 6ka sina marknadsandelar genom att
uppni en ledande position inom utvalda segment.”' IFS har under de senaste dren omvirderat
sin affirsmodell. Foretaget har 1 allt storre utstrickning borjat fokusera siljorganisationen pa ett
antal branscher. Denna fokusering skall leda till att affirssystemets branschlosningarna blir battre,
kostnaderna for marknadsféring och forsiljning blir ligre och skalférdelarna pa sa sitt storre.
Aven produktinnovationsbolaget kommer genom en omorganisering att inriktas som en
konsekvens av siljorganisationens fokusering. Ju mer av en viss 16sning som siljs, desto hogre
andel av forsknings och utvecklingsresurserna far denna del av."”?

IFS kommer och har redan till viss del Okat antalet partnerskap inom forsiljning och
implementering. Deras partnerstrategi gar ut pd att stirka och utéka samarbetet med ledande
aktérer inom utvalda branscher'™. Den nya affirsmodellen beror dels pa att IFS kan expandera
med ligre risk samt att nya partners kan bidra med viktig branschexpertis och mojliggora enklare
penetrering av  vissa marknader. Fo6r att 1 framtiden kunna uppritthilla en hog
produktutvecklingsbudget ser IFS det som intressant att forsoka finna nya kompetenta partners
som kan silja och implementera IFS Application'™. Ett exempel pi ny samarbetspartner ir GE
Engine, dir de tva parterna har ingiatt en strategisk allians for att bearbeta den civila
flygmarknaden med affirssystemet IFS Aviation fér underhall, reparationer och service.
Samarbetet ger GE Engine exklusivitet 1 forséljningen av IFS Aviation pa den globala civila
flygmarknaden. GE svarar dven for marknadsféring och implementering, medan IFS star for
mjukvaran. Detta samarbete symboliserar, enligt Bjoérn Bergqvist, IFS partnerstrategi.'” IFS
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Partners svarade ar 2001 for 15 % av licensforsiliningen'™. Bjérn Bergqvist nimner dven att det
ar viktigt att uppna en balans mellan partners och egen konsultverksamhet. Detta for att uppna
en viss stabilitet di man under simre perioder kan erhalla intdkter fran den befintliga kundbasen 1
form av support och tilliggtjanster. Over 80 % av IFS intikter kommer idag ifrin den befintliga
kundbasen, i form av support och tilliggstjinster.'”’

4.4.4 Oversikt av de tre I:na

Nedan presenteras en sammanstillning av de tre I:na som presenterats ovan.

Tabell 4.9 Sammanstallning av de tre L:na, Intentia, IBS och IFS.

4013 MSEK 2624 MSEK 3151 MSEK
401 MSEK 184 MSEK 473 MSEK
Norden, Norden, Norden,
Europa Benelux Europa
Tier2 Tier2 Tier2
Logistik, SCM SCM Maintenance
Egna konsulter | Partners samt Partners samt
egna konsulter | egna konsulter
Ja Nej Nej

156 Bergqvist, B., Telefonintervju, 2002-12-19

157 Tbid.
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5 Analys

Analyskapitlet dr indelat i tre huvudsakliga avsnitt. 1 det inledande avsnittet analyseras rivaliteten samt de
marknadsfaktorer som tyder pda en eventuell shakeont. Utifran detta analyseras i foljande avsnitt hur
affdrssystemleverantirerna bor utforma sin affarsmodel] med utgangspunkt i de teorier som presenterats i kapitel 3.
Syftet med denna analys ar att utkristallisera ett antal framgangskriterier som senare kan ligga till grund for
analysen av de tre studieobjekten, Intentia, IFS och IBS, 7 analyskapitlets tredje och sista avsnitt.

5.1 Marknadsfaktorer

I detta inledande analysavsnitt har vi for avsikt att analysera och tydliggora de forutsittningar som
foreligger 1 affirssystemsbranschen, studera dess konkurrensintensitet samt dess utveckling.
Detta gor vi utifran Porters Industrial Organisation och Days teori om Shakeouts.

5.1.1 Branschutveckling

Som illustrerats 1 empirikapitlet kan man kategorisera konkurrenssituationen inom
affirssystembranschen utifrin fyra dimensioner: 7. kundstorlek (Tierl, Tier2, Tier3), 2.
affirssystemets karnfunktioner, 3. affirssystemleverantorens kompetenser inom olika branscher
samt 4. geografiska marknaderna. I foljande analys av konkurrenssituationen har vi valt att endast
oversiktligt utreda rivaliteten pa marknaden. Dirav har vi valt att analysera rivaliteten mellan de
helintegrerade affirssystemsleverantorerna utifran den generella kategoriseringen Tierl, Tier2 och
Tier3. Motivet till detta 4r att denna del av analysen i forsta hand syftar till att utreda branschens
generella forutsattningar. Av den anledningen finner vi det Gverflodigt att analysera rivaliteten
mellan akt6rerna utifrain de mer detaljerade dimensionerna.

Det finns ett antal faktorer som pekar pa att rivaliteten pa marknaden for affirssystem de senaste
aren oOkat. Inledningsvis kan konstateras att tillvixten under de senaste aren kommit att bli ligre
in vad marknaden prognostiserat och att nyetableringarna har varit manga. Naturligtvis har
konkurrensbilden skiljt sig at pa de olika segmenten. Tierl-segmentet kan karaktiriseras som
relativt moget da det inte skett nagra nyetableringar och de befintliga aktorerna har uppnatt starka
och stabila positioner. Vad giller Tier2 och Tier3 har diremot nyetableringarna, uppképen och
sammanslagningarna varit manga de senaste aren. En av de drivande faktorerna bakom denna
utveckling idr att Tierl aktOrerna pa senare tid har initierat satsningar mot Tier2-segmentet. Det
finns tva vasentliga omstandigheter till dessa satsningar.

Den ena orsaken till detta édr att kundforetagen idag stiller hogre krav pa sina IT-investeringar.
Affirssystemsleverantérerna maste i storre utstrickning kunna erbjuda point solutions” som
genererar bade snabb och hég avkastning for kunderna. Detta dr niagot manga av Tierl-
leverantérerna kommit att ta fasta pa da deras system traditionellt har varit relativt svira att
anpassa vilket resulterat i langa implementeringstider och ett hogt pris. Dirmed har Tierl-
leverantérerna borjat omarbeta sina system 1 syfte att uppna flexibilitet och snabbhet vid
implementering. 1 arbetet med att forenkla sina system har Tierl-leverantorerna dessutom
kommit till insikt om att en férenklad produkt kommer att kunna hivda sig vil pa Tier2-
segmentet. Detta torde vara en av de huvudsakliga orsakerna till att flertalet Tierl-leverantorer
idag initierar satsningar pa Tier2-segmentet. Huruvida Tierl-foretagens satsningar kommer att
lyckas aterstar att se. Det kan dock konstateras att foretag, sisom SAP, torde ha de finansiella
resurser som krivs for att uppratthélla en lang och kostsam strategisk satsning som den ovan
nimnda.
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Den andra orsaken till att Tierl leverantOrerna visat Okat interesse for Ter2 dr att detta segment
de facto beriknas ha en nagot hogre tillvixt de ndrmsta aren.

Vad betriffar Tier3 dr detta segment mycket fragmenterat och bestir med undantag av Microsoft,
av sma lokala aktorer. Dirfér dr det mycket svart att tydligt askadliggbra segmentets
konkurrensstruktur. En viktig hidndelse som diremot kan uttydas ar Microsofts uppkop av
Navision och Grait Plains koptes under 2000-2002. Microsoft placerade sig dirmed som virldens
femte storsta affirssystemleverantér med en dominerande stillning pa Tier3. Microsoft anses inte
idag utgdra ett direkt hot mot aktérerna som vinder sig mot Tierl och Tier2 da féretagets
affirssystem inte uppfyller de kapacitetskrav som hir krivs for att implementera systemet pa
storre foretag med manga simultana anvindare. Manga affirssystemleverantorer, sisom IFS, IBS,
Intentia, SAP, JD Edwards och Peoplesoft, anser emellertid att Microsoft pa grund av sin
kompetens inom &vriga I'T-segment, finansiella styrka, viletablerade distributionsnit och sitt
vilkdnda varumirke etc. kan komma att bli ett hot pa sikt. Nagot som talar for att Microsoft
kommer att lyckads inom affirssystemsbranschen dr att en stor majoritet av foretag idag redan
anvinder Microsofts mjukvara inom andra omraden. Det dr bland annat tack vare detta som
Microsoft kunnat bli marknadsledare inom bland annat webblésare, trots att bolaget var flera ar
efter pionjiren Netscape med att lansera sin webbrowser. Microsofts strategiska intention inom
affirssystemsbranschen ar likvil outtalad varfor det ar svart att utreda huruvida foretaget kommer
att utgor ett hot mot aktorerna inom Tierl och Tier2.

Det faktum att branschspecifika 16sningar 6kar gor att de helintegrerade leverantorerna stills 1 en
mer direkt konkurrenssituation gentemot marknadens substitut, best-of-breed system. Dessutom
torbattras  best-of-breed-leverantorernas  konkurrensposition  gentemot de  helintegrerade
leverantbrerna pa grund av att produktutvecklingen gir mot att leverantérerna Gppnar upp sina
system. Detta beror bland annat pa att kunderna i allt hogre utstrickning efterfrigar externa
system som omfattar leverantérer och kunder. Konsekvensen bli att man littare kan integrera
best-of-breed 16sningar, dels med ett helintegrerat systemen och dels med andra best-of-breed
l6sningar. Dirmed leder produktutvecklingen till att substitutens konkurrenskraft 6kar varmed
rivaliteten Okar totalt.

Ytterligare en viktig aspekt som paverkat konkurrenssituationen dr kundféretagens 6kade krav pa
branschspecifika 16sningar. Visserligen dr det kausala sambandet hir nigot tvetydigt. Om det ér sa
att affirssystemsleverantorer erbjuder branschspecifika 16sningar som en konsekvens av att
foretag i allt storre utstrickning kraver detta eller om det dr sd att detta dr en konsekvens av att
leverantbrerna genom detta kan differentiera sin produkt och pa sa sitt undkomma konkurrens dr
svart att avgora. Naturligtvis kan man tinka sig att det dr en kombination av bada, vilket enligt
oss aven ar det mest troliga.

Vad giller intradesbarridrer har kundens krav pa global nirvaro och péa produktens funktionalitet
resulterat i att kostnaderna for nyetableringar, savil geografiskt som produktmaissigt, har natt
sadana nivaer att det ar svart for nya aktorer att komma in pa Tierl och Tier2. Intridesbarridrerna
torde vara nagot ligre pa Tier3 da kunderna pa detta segment efterfrigar enklare och mindre
komplexa system. Vidare dr konstruktionen och utvecklandet av ett affirssystem en utdragen
process som stricker sig Over ett antal ar vilket kriver omfattande kompetens- och
kapitalsatsning. Det finns dessutom ett inbyggt motstaind hos kundféretag att gora stora
investeringar i ett obeprovat affirssystem. Att, som affirssystemsleverantor, besitta goda
referenskunder som kan styrka att affirssystemet dr gediget ar saledes av stor vikt.

Att nya intriden pa markanden inte dr omojliga bevisades dock av Microsoft under ar 2002. De
foretagen som forvirvdes var leverantorer som riktat sig mot Tier3, som namndes ovan ar

39



intrides barridrerna pa detta segment lagre dn pa Tier2 och Tierl. Det édr dock inte osannolikt att
man kommer se liknande forvirv av foretag som befinner sig pa Tier2. Idag dr minga av dessa
foretag lagt varderade, exempelvis Intentia, IFS och IBS vilket 6kar méjligheterna till forvirv.

Affirssystemsleverantérernas leverantorer, det vill siga de foretag som utvecklar mjukvara till
affirssystemforetagen bidrar till branschens komplexitet. Manga foretag som utvecklar mjukvara,
exempelvis pa operativsystemsniva eller databasniva utvecklar och siljer dven sjilva affirssystem.
Ett exempel dr Oracle, de fungerar bade som en central leverantér och hard konkurrent till IFS.
(IFS Application bygger pa Oracles databas). Méanga affirssystemféretag dr i hg grad beroende
av mjukvaruleverantérerna for att kunna vidareutveckla och bygga kompetens kring sin produkt.
Detta leder till att mjukvaruleverantorerna har en relativt betydande férhandlingsstyrka. Trots
detta har forhallandet vissa tendenser till dmsesidighet i och med att ett gemensamt incitament
finns i att sdlja ett maximalt antal licenser. Vi har dnnu ej kunnat se effekterna av det
komplicerade férhallandet som rader mellan leverantérerna och affirssystemforetagen.

Sammanfattningsvis kan vi konstatera att rivaliteten pa marknaden édr relativt hég. Vi kan
dessutom konstatera att marknadens aktérer av olika anledningar koncentreras till Tier2 varmed
den direkta konkurrensen mellan féretagen okar. Vidare kan vi konstatera att konkurrensen okar
da produktutvecklingen leder till att de helintegrerade affarssystemen littare kan substitueras av
best-of-breed-system.

5.1.2 Shakeout

Det har under en lingre tid talats om en shakeout inom affirssystembranschen och en viss
utslagning har redan skett bland de mindre foretagen pa marknaden. Den mer mogna
amerikanska marknaden har erfarit en utrensning och konsolidering. Detta kan tolkas som att en
shakeout ir att vinta dven pa den mindre mogna europeiska marknaden. Pa global niva har den
vintade konsolideringsfasen diremot dnnu ej tagit fart. Microsofts uppkop av Navision och
Great Plains torde dock utgéra férvirv som visar pa att shakeouten dr begynnande.

Pa affirssystemmarknaden idag finner vi ett antal utlésande faktorer som enligt Day tyder pa att
en shakeout dr att vinta. Dessa analyseras nedan.

5.1.2.1 Ouverdriven tillvaxtforvantan

Affirssystembranschen axlade som manga andra branscher hoga férviantningar under 1990-talet.
Idag kan konstateras att ett flertal prognosmissar har gjorts under dessa ar och att tillvixten har
varit langt under férvintan. Ett av de frimsta skilen till detta dr att marknaden 1 hég grad ir
konjunkturberoende och darfér har paverkats negativt av den allmidnna konjunkturnedgangen.
Ett resultat av att tillvixten inte blev lika hog som forvintat dr att affirssystemleverantorerna
generellt sett expanderade mer 4n vad de ekonomiska tillgangarna tillatit.

Affirssystemleverantorernas tillvaxtstrategier och den jakten pa marknadsandelar som bedrevs
under 90-talet grundade sig 1 potentialerna att skaffa stordriftsfordelar. Pa ett sitt var denna
strategi riktig, dd det krivs stor forsiljning av programvara fOr att orka bira stora forsknings- och
utvecklingsbudgetar. Men tron pa att en hog tillvixt skulle generera avkastning pd de stora
investeringarna i produktutveckling visade de sig vara felaktiga. Det dr manga leverantérer som
fortfarande aldrig natt ett positivt resultat.

For att ticka sina, i relation till tillvixten, Overdimensionerade fasta kostnader tvingas

affirssystemleverantorerna idag pressa sina priser vilket leder till minskade marginaler med
hardare konkurrensférhéllanden som foljd.
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5.1.2.2 Uppkomst av dominerande design

Day beskriver risken med att en ny teknologi uppkommer inom en bransch och blir standard,
vilket resulterar i att gammal kunskap och produkter blir obsoleta. Inom affirssystembranschen, i
likhet med 6vriga I'T-segment dr takten inom produktinnovation mycket hog. Standards utvecklas
och férnyas stindigt inom samtliga mjukvarulager som ett affirssystem bygger pa. Detta medfor
att affirssystemsleverantorerna oupphorligen maste fornya och vidareutveckla sina systems
tekniska arkitektur.

Idag pagir exempelvis en hiard kamp mellan Microsofts plattform .NET och javaplattformen
J2EE som Sun Microsystems, Oracle, IBM med flera ligger bakom. Utfallet av denna kamp kan
komma att fa stor inverkan pa affirssystemleverantorernas verksamheter. Skulle NET visa sig ga
vinnande ur kampen och sitta standard blir de system som har anvint sig av J2EE foljaktligen
mindre konkurrenskraftiga och vice versa. Ett troligt scenario dr emellertid enligt Harald Rohlin,
Marketing Director IFS, att ett konkurrenskraftigt affirssystem i framtiden maste stodja bade
NET och J2EE. Man kan hir gora en jamforelse med persondatorer dir man ser tva typer av
standards, Macintosh och PC.

5.1.2.3  Knapphet av resurser

Knapphet av resurser paverkar foretagets Gverlevnadsférmaga. Brist pa finansiellt kapital har varit
det som orsakat mest problem for affirssystemleverantérerna. Idag har ett flertal foretag satt in
strama atgirdsprogram 1 fOrsék att minska sina kostnader. Att inte ha en finansiell stryka
begrinsar leverantorerna framfor allt vad giller geografisk expansion. Brist pa finansiella resurser
till forskning och utveckling paverkar dven produktens framtida bredd och funktionalitet. Detta
skulle 1 forlingningen kunna leda till att produkten halkar efter i marknadens tekniska utveckling
och diarmed blir omodern och oattraktiv for kunden.

For att mojliggdra en global geografisk nirvaro i form av forsiljning och implementering har
flertalet aktérer pa marknaden tvingats att bilda partnerskap f6r att minska sina egna kostnader
och risk. Hir kan man dven argumentera fOr att det rader brist, eller atminstone dr konkurrens
om att knyta de mest attraktiva distributionskanalerna till sig. Exempelvis kan vi se att SAP tidigt
lyckades knyta méinga av de stora konsultbyrderna till sig vilket torde vara en stor foérdel dda man
satsar pa forsiljning via tredje part.

Ytterligare en faktor som kan komma att spa pa shakeouten ir bristen av kompetent personal.
Affirssystemforetagen har unika krav pa personalens kompetens da det inte racker med ett
tekniskt kunnande utan det dven krivs en djupare forstaelse f6r kundernas affirsprocesser.
Denna férstaelse dr nédvindig vid bade utvecklingen av systemen och vid marknadsforingen och
forsiljningen av systemen. Knappheten av personella resurser forvarras av den snabba
teknikutvecklingen. Ett exempel pa detta ar att de flesta av de ovan nimnda foretagen idag
konverterar sina system till programmeringsspraket Java. Diarmed uppstar ett kompetensgap da
det finns fa programmerare som ir specialiserade pa bade de gamla programmeringsspraken och
Java. Detta pastds exempelvis av IBS ha fordrojt utvecklingen av deras system ASW.

5.1.3 Sammanfattning av marknadsfaktorer

Sammanfattningsvis bor det understrykas att det rider hard konkurrens pa marknaden for
affirssystem. Rivaliteten har i hog grad intensifierats under de senaste arens minskade tillvixt och
ckonomiska stagnation vilket har resulterat i pressade priser. Trots detta anser vi attraktiviteten pa
affirssystemmarknaden for befintliga aktorer vara férhéallandevis hog givet en vindning i den
allminna konjunkturen.
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Vad giller strukturen pa marknaden finner vi det troligt att det kommer att ske en férindring,
frimst med avseende pa Tierl och Tier2. SAPs och Oracles intride pa Tier2 dr nagot som kan
komma att fd betydande konsekvenser. De mindre féretagen har tidigare i stérre man konkurrerat
pé liknande premisser men riskerar 1 och med Tierl-féretagens intride att i hdgre grad slas ut da
de ej kan halla samma hoga utvecklingstakt. Detta leder till att mindre leverantorer 1 storre
utstrickning kommer bli tvungna att nischa sig. Affarssystemleverantérerna bor 1 det harda liget
med 6kande konkurrens forsoka skapa nytt virde i sina affirsmodeller f6r att undvika att slas ut.
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5.2 Virdeskapande i affirsmodellen

I detta avsnitt analyseras hur affirssystemleverantérerna kan utforma sina affarsmodeller for att
skapa virde utifran marknadens skiftande forutsittningar. Detta diskuteras utifran tva aspekter,
dels vilken péaverkan utvecklingen har pa affirssystemleverantérernas produkt och dels vilken
péaverkan utvecklingen har pa leverantdrernas organisation.

5.2.1 Kundernas behov 6verskrids — virdet forflyttas

De olika medel som anvinds for att skapa konkurrensférdelar kan, enligt Christensen, Raynor
och Verlinden (2001), delas in i tva olika produktstadier. Det forsta produktstadiet karakteriseras
av att en produkts funktionalitet inte nar upp till genomsnittskundens behov. Det andra ir nar
produktens underliggande teknologi forbidttrats och funktionaliteten pd sa sdtt moter
genomsnittkundens behov. Under dessa stadier konkurrerar féretag pa olika sitt. I det tidigare
produktstadiet rivaliserar foretag i forsta hand pa basis av produktens prestanda. Foretag forsoker
att vara lingst fram pa den teknologiska kurvan. Denna utveckling har tydligt kunnat ses pa
affirssystemmarknaden da affirssystemleverantdrer 1 hog grad har efterstriavat och lagt ner stora
resurser pa att fordjupa funktionaliteten inom samtliga funktioner. Christensen et al menar att det
ar marknadens mwost demanding customer som driver leverantérerna genom att stilla mycket hoga
krav pa djup funktionalitet, vilket fiar konsekvensen att den genomsnittliga kundens behov
6verskrids.

Vad giller affirssystembranschen gar det att peka pa att manga kunders behov av funktionalitet
har 6vertriffats, det vill siga att kunden varken anvander eller behéver den djupa funktionalitet
som finns inbyggd i1 systemet. Kunden har endast behov av djup funktionalitet inom dess
affirskritiska kirnprocesser. I 6vriga processer krivs saledes inte samma funktionalitet, vilket har
lett till att kundens behov har Overskridits och branschen kommit in i en ny fas dar
konkurrensmedlen skiftat. Enligt Christensens et al ligger det ej nagot varde i att Oka
funktionaliteten 1 de funktioner dir kundens behov redan dr tillfredstillda. Fokus for
affirssystemleverantorerna maste siledes forflyttas fran att 6ka produktens prestanda, det wvill
siga funktionalitet, till omriden dir genomsnittskunden ej ér helt tillfredsstalld idag. Det ar
genom att exploatera detta skifte av fokus foretagen kan skapa nya affirsmodeller som ar val
positionerade for att skapa virde idag och i framtiden och pa sa sitt forflytta sig fran value outflow
tasen till value inflow tasen 1 Slywotskys (2001) modell (Se Figur 3.4 i kapitel 3).

5.2.1.1  Kundanpassning

Christensen et al diskuterar virdet av att kunna kundanpassa sin produkt i det stadium dir
funktionalitet ej langre ar det frimsta konkurrensmedlet. For affirssystemleverantorerna innebar
detta att vikten av att ha ett flexibelt system Okar i betydelse, det vill sdga att det med minimala
ingrepp gar att gora forandringar i systemet utan driftstorningar och héga kostnader som foljd
och pa sa sitt litt kunna erbjuda kunden vad denne efterfragar. Innebdrden av ett flexibelt
affirssystem ar sdledes att systemet utan svarighet kan konfigureras efter kundens specifika krav.
Hur flexibelt ett system dr, avgors till storsta del av affdrssystemets tekniska arkitektur. En
forutsittning for att kunna erbjuda kunden flexibilitet 4r en komponentbaserad arkitektur. En
konsekvens av att affirssystemleverantorernas system Okar i flexibilitet dr att implementering av
systemen forenklas. Resultatet blir att tiden och dirigenom kostnaden for implementeringen
sjunker och kundens avkastning pa investeringen i affirssystemet kan forbattras.

Ytterligare ett led i kundanpassning av affirssystem dr att affirssystemleverantOrerna Okar
kompetensen inom branschspecifika omriaden. Kunden efterfragar i allt hogre utstrickning
speciallosningar som ér anpassade till just den bransch denne verkar inom. Genom att
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leverant6ren kan erbjuda en djup branschkidnnedom och en branschanpassad 16sning uppnas en
hoég grad av kundanpassning, saval som noéjda kunder. Det ar dock mycket kostsamt for en
affirssystemleverantor att uppehalla en hog kompetens inom flertalet branscher. Konsekvensen
blir dirfor att affirssystemleverantoren bor fokusera sina resurser pé ett begrinsat antal branscher
relativt sin finansiella styrka, inom vilka man redan besitter eller har goda méjligheter att erhalla
den  branschkunskap ~ som  kunden  kriver. Genom  denna  fokusering  kan
affirssystemleverantorens branschlosningar blir bittre, dess kostnader for marknadsféring och
torsiljning minskas i och med att chanserna att fi kunder inom de branscher man valt att
fokusera pa Okar.

5.2.1.2  Fokusering

Allt fler aktérer 6ppnar idag upp sina system, det vill siga underldttar kollaborationen mellan
olika leverantdrers system. Detta dr bland annat en konsekvens av att kunden i allt hogre
utstrickning efterfragar att systemen kan kommunicera med externa parters system, sisom
leverantérer och kunder. I och med att affirssystemleverantorerna arbetar for att Oka
kollaborationen mellan olika leverantorers system kommer systemen i allt hogre utstrickning att
modulariseras. Modularisering uppnas nir kollaborationen mellan olika leverantorers system ér
problemfri, det vill siga nir en samling av olika leverantorers system interagerar pa samma
premisser som ett helintegrerat system. Det dr emellertid svart att se en utveckling som leder till
att systemen kommer att bli e/t modulariserade. Detta da alla affirssystemleverantrer har en
individuell teknisk arkitektur som motverkar gemensamma standarder och dirigenom
modularisering. En enskild leverantors affirssystem har idag en nistintill problemfri integration
mellan inbordes funktioner. Detta beror huvudsakligen pa att de har samma tekniska uppbyggnad
och har utvecklats med integration som ett av de frimsta syftena. En best-of-breed 16sning kan
erbjuda kunden en mycket djup funktionalitet, dock pa bekostnad av integration (kollaboration),
da de olika aktérerna bygger sina funktioner med en individuell teknisk arkitektur. Pa sa sitt kan
man argumentera for att graden av modularisering, det vill siga enkelheten att integrera, fortsatt
kommer att vara ligre mellan tva olika leverantGrers system an inom ett helintegrerat system.
Detta beror till stor del pa att konkurrensen fortfarande ar hard pa affirssystemens underliggande
teknikdelar, sisom databaser, servrar och programmeringssprak.

Da vi kan konstatera att affirssystembranschen ej 1 tillrickligt stor utstrickning dr modulariserad,
finns det darfér idag virde i att vara en helintegrerad affirssystemleverantor. Dock pekar
Christensen et al pa att ju niarmare branschen kommer en modularisering, det vill siga desto
bittre integrationen blir, desto mer forflyttas vardet bort ifran att ha en helintegrerad produkt.
Dirmed stills hogre krav pa affirssystemleverantérernas fokusering pa kundens divergerande
krav.

5.2.1.2.1 Konklusion av virdets forflyttning 1 affarsmodellen

Det bor poingteras att det hos affirssystemleverantorerna torde finnas ett inneboende motstind
till att 6ppna upp sina system till den grad att integrationen blir problemfri, det vill siga
mojliggbéra en modularisering. Motstandet grundas i det faktum att en affirssystemleverantor
genom att erbjuda kunden problemfri integration kan sigas griva sin egen grav. Det
helintegrerade leverantorerna har da hjalpt till att skapa den tekniska plattform som krivs for att
en kund skall kunna anvinda sig av en best-of-breed-strategi. Detta skulle i forlingningen leda till att
alla affirssystemleverantorer skulle tvingas att bli rena komponent leverantorer, det vill sdga best-
of-breedleverantorer. Hirav drar vi slutsatsen att modulariseringen av affirssystembranschen
kommer att bli en mycket langdragen process. Dirmed kommer virdet att finnas kvar i de
helintegrerade 16sningarna tills en modularisering ar nira forestaende.
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Dock sker en stindig utveckling mot 6kad integration system och funktioner emellan. Allt
eftersom branschen nidrmar sig en modularisering foérsvinner virdet bort fran att vara en
helintegrerad leverantér. Virdet finns istallet 1 de komponenter som kunden dr beroende av, det
vill siga inom de funktioner som dr affirskritiska for kunden. Dirmed kan vi konstatera att
affirssystemleverantdrerna med nddvindighet maste fokusera pa ett antal funktioner for att
positionera sig infor en framtid dar integrationen 6vervunnits.

Vidare kan vi konstatera att kundernas behov har 6verskridits. Dirmed giller det for
affirssystemleverantrerna att investera inom de funktioner vars funktionalitet dr essentiella for
dess kunder. Den leverantor som i detta skede ligger resurser pa att halla en jaimn niva av
funktionalitet inom samtliga funktioner riskerar att férlora kunder till de foretag som dr mer
specialiserade. Resultatet ér att leverantorerna Overskjuter kundernas funktionalitetsbehov inom
flertalet processer samtidigt som man ej kan erbjuda en djupare funktionalitet fér kundens
affarskritiska processer. Resonemanget illustreras 1 figur 5.1.

ldag Fokuserad leverantir om Ofokuserad
Sem ar leverantir om fem dr

Funktions- Funktions-
djup djup

Funktions-
djup

= Leverantirerna funktionalitetsutbud

B = Kundernas bebov

Figur 5.1 Figuren illustrerar vad som sker dd en leverantor viljer att ¢f fokusera sin verksambet

Vi har sdledes funnit tva faktorer, utveckling mot modularisering samt &verskridna
funktionalitetskrav, som pekar pa att affirssystemleverantorerna bor fokusera sin verksamhet. Vi
drar utifran detta resonemang slutsatsen att fokusering mot en eller ett fatal funktioner, vilka ar
affirskritiska for kunden ar en forutsittning for att lyckas i branschen.

Vi kan konstatera att ett viktigt kritertum for att vara konkurrenskraftig bestims av
affirssystemleverantorernas mojligheter att fundanpassa sitt system. Detta dr 1 sin tur avhingt
leverantbrens flexzbilitet, dppenbet och branschkompetens. Med detta menar vi att leverantoren dels
maste efterstriva en Oppen teknisk arkitektur som dr kompatibel mot merparten databaser,
plattformar och programmeringssprik etc., dels maste efterstriva komponentbaserad arkitektur
for att Oka systemets flexibilitet. Leverantdren maste dessutom foérfoga Over specifik
branschkompetens fo6r att kunna uppfylla kundens individuella krav. Det giller hir for
leverantoren att inrikta sig pa ett optimalt antal branscher i1 forhallande till foretagets mojlighet att
behilla fokus pa var och en av dessa.
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5.2.2 Organisatoriska aspekter av virdeskapande i affirsmodellen

For att forsta hur en affirssystemleverantér bor organisera sig for att forflytta affirsmodellen fran
valne outflow-tasen till value inflow-fasen har vi valt att titta nirmare pa Hagels och Singers (1999)
resonemang om outsourcing. Hagel och Singer menar att alla foretag kan delas in i1 olika
huvudverksamheter. Vidare bor alla foretag stilla sig fragan “vilken affarsverksamhet befinner vi
oss verkligen 1?” fOr att utreda vilken eller vilka verksamheter som foretaget bor fokusera pa. Ofta
innebir det vissa problem att ha alla verksamheter internt, da de olika verksamheterna ej styrs av
samma logik och mal. Darfor bor foretag, om maijligt, 1 hogsta man utkontraktera, det som andra
foretag gor bittre eller minst lika bra, pa tredjepart.

En affirssystemleverantdr kan delas upp 1 produktinnovation, férsiljningsverksamhet och
konsultverksamhet. Dessa utgor saledes grunden for de olika affirsmodeller som existerar inom
branschen. Enligt Hagel och Singer, torde utvecklingen ga mot att foretag utkontrakterar tva av
verksamheterna for att kunna fokusera pa den aterstiende. Detta skulle ske i takt med att nya
specialiserade aktorer utfér dessa verksamheter bittre. Det bor hidr poidngteras att vi endast
diskuterar eventuell utkontraktering av forsiljningsverksamheten och konsultverksamheten. Vi
kommer siledes e att diskutera moijligheterna f6r en leverantér att utkontraktera
produktinnovationsverksamheten, av den anledning att de affirssystemleverantérer vi varit i
kontakt med alla menar att det dr inom denna verksamhet deras kidrnverksamhet ligger.
Dessutom har vi kunnat konstatera att den utkontraktering som sker oftast giller bade
forsiljnings- och konsultverksamheten. Diarfor diskuteras endast denna méjlighet och siledes har
vi ¢j separerat de tvd verksamheterna och betraktat de var och en fér sig.

Vilka dr da moijligheterna och de eventuella fordelarna for en affirssystemleverantor att idag
utkontraktera forsiljnings- och konsultverksamheten?

Det finns ett antal konkreta fordelar for en affirssystemleverantér att endast verka inom
produktinnovation och utkontraktera forsiljnings- och konsultverksamheten. Forst och frimst
ger det moijlighet att expandera. Att bygga upp en egen global siljorganisation ir férenat med
krav pa ansenliga finansiella resurser och ett hogt risktagande. Genom att utnyttja ett annat
foretags redan etablerade siljorganisation ges sdledes mojligheten att na ut till fler kunder till en
betydligt ligre kostnad och dirmed med en lagre risk.

Vidare finns det en foérdel i att utkontraktera eller anvinda sig av tredjepart vad giller
torsiljnings- och  konsultverksamheten, da det manga ganger dr svart for en
affirssystemsleverantOr att ta sig in i nya branscher utan tidigare relationer. Genom att vinda sig
till tredjepart drar affirssystemsleverantoren utnyttja de etablerade kundkontakter denne innehar.
Dirutéver kan affirssystemleverantéren dra nytta av den specifika branschkunskap som tredje
part besitter.

Dessutom kan en affirssystemleverantor gagnas av tredjeparts erkinda varumirke for att
underlitta vid en upphandling. Tredjeparts erfarna siljare med ett affirsmannskap och vana att
torhandla med foéretagsledningar i stora fOretag dr ytterligare ndgot som talar f6r utkontraktering.
Att utkontraktera det som andra kan gora bittre eller minst lika bra som leverantéren sjalv
innebir saledes dven en Overensstimmelse inom organisationen och tilliter denne att fokusera pa
sin kirnkompetens, det vill siga produktinnovation.

Till skillnad fran ovanstiende resonemang kan vi dven finna incitament fOr en
affirssystemleverantor att verka inom samtliga verksamheter. Ett fatal affirssystemleverantorer
verkar idag inom samtliga omraden, det vill sdga att affirsmodellen innefattar hela virdekedjan;
produktinnovation, férsiljning och konsultverksamhet.

46



Tre direkta fordelar kan identifieras med att ha samtliga av de tre verksamheterna inom ramen for
sin affirsmodell. Det forsta argumentet for att affirssystemleverantoren bor ansvara for hela
virdekedjan dr att denne da har kontroll och kan paverka alla delar i processen. Detta bidrar till
att leverantoren kan ge kunden en bittre kvalitetsforsikring. Genom att sjilv vara nira kunden
kan man garantera att implementeringen haller hog kvalitet. Ytterligare bidrar ett ansvar for hela
virdekedjan till lagre kostnader for kunden. Totalkostnaderna for kunden blir oftast hogre om
denne anvinder sig av tredje part vid exempelvis upphandling och implementering. Detta faktum
beror frimst pa att ett helhetsansvar bidrar till att halla nivin pa konsulttimmarna nere. Om en
utomstaende konsultbyra istillet anlitas kan incitament finnas att maximera antalet konsulttimmar
till en hogre niva.'”

For det andra bidrar konsultverksamheten med viktiga intdkter fOr affirssystemleverantéren.
Allmint brukar intaktsrelationen mellan konsultintikt och licensintikt vara 2:1. Med andra ord,
en licens som inbringar en krona medfér tva kronor i konsultintikter. Saledes ar
konsultintikterna en stor del av intdkterna. Konsultintdkterna ar dven betydelsefulla f6r foretagets
finansiella stabilitet, da de ej paverkas i samma utstrickning som licensintikterna av
konjunkturen. Ett foretag som har egen konsultverksamhet har dirfor teoretiskt sitt ett jamnare
kassaflode dn ett foretag som enbart har intikter fran licensforsiljning.

Ett tredje argument fOr att en affirssystemsleverantér bor ha en affirsmodell som innefattar alla
tre verksamheterna, dr att de olika verksamheter har mycket positiva synergieffekter pa varandra.
De olika verksamheterna kan dra nytta av varandras erfarenheter och kunskaper. Leverantoren lar
sig- vid siljprocessen och vid implementeringen sig att forstdi kundens krav, Onskemal,
affirsprocesser och problematik, vilket bidrar till att forskning och utvecklingsverksamheten pa
ett naturligt sitt kan fa den information som behovs for att forbittra produkten.

5.2.2.1  Konklusion av affirsmodellens organisatoriska aspekter

Av resonemanget ovan framgar att det finns bade relevanta fordelar och nackdelar med att ha alla
tre verksamheter inom samma organisation respektive att utkontraktera forsiljning och
konsultverksamhet till tredje part. En affirssystemleverantor dr som beskrivits i hég grad
beroende av att na skalférdelar i sin licensverksamhet samtidigt som hoga krav stills pa att ha ett
nira samarbete med kund. Detta bidrar till en svarlost problematik for leverantérerna pa
marknaden, da det stiller oerh6rda krav pa finansiella resurser. Affirssystemleverantorerna maste
saledes finna nya sitt att organisera sig.

I foregiende analys som behandlade affirssystemleverantorernas produkt konstaterades att en
leverantér bor kundanpassa sina system 1 hogre utstrickning for att kunna erbjuda
branschlésningar. Om en utpriglad tredjepartsstrategi skulle anammas skulle detta dock strida
mot leverantdrens mojligheter att ligga nidra kunden och erhilla specifik branschkompetens.
Dirigenom talar en utpriglad tredjepartsstrategi mot att kunna erbjuda kunden de unika
branschlésningar som kravs. For att undkomma denna problematik och samtidigt kunna na
skalbarhet i licensverksamheten ser vi foérdelar i att ha en kombinerad férsiljnings och
implementeringsstrategi. Det vill siga att leverantoren pa utvalda marknader, forslagsvis dir man
redan idag innehar en stark stillning, har forsiljning och implementering via den egna
organisationen. Detta for att kunna ligga nira kund och pa sa sitt tillgodogora sig den essentiella
branschkunskapen samt for att méjliggora viss stabilisering av volatila intiktsstrommar. Att pa
detta sitt kunna vilja ett par marknader for att fa tillgang till den branschkompetens som krivs ar

158 Thern, A., Intentia, Personlig intervju, 2002-12-03
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mojligt pa grund av det faktum att kundernas behov dr de samma 6ver hela virlden. Exempelvis
efterfragar en biltillverkare i Frankrike samma typ av 16sning som en biltillverkare 1 Japan.

Pa nya marknader samt pa marknader dir foretaget idag inte ér etablerat eller ¢j har mdojlighet att
etablera en stark stillning, bor affirssystemleverantéren diremot anvinda sig av tredje part for
forsiljning och implementering. Pa sa sitt kan affirssystemleverantorerna uppna skalférdelar, dra
nytta av partnerfOretagens redan etablerade relationer och lokala kinnedom samt minska
risktagandet och kostnaderna markant. For att mojliggbra en tredjepartsstrategi vad galler
implementering och forsiljning krivs det att foretaget vardar de samarbeten som eventuellt redan
existerar. Vidare dr det av hogsta vikt att utveckla det egna foretaget till en attraktiv
samarbetspartner. Detta sker frimst genom tillhandahallandet av en attraktiv produkt. Pa sa vis
kommer féretaget bade kunna behalla befintliga partners och kontraktera nya.

For att uppna ovan nimnda kombinerade forsiljnings- och implementeringsstrategi har vi
identifierat tva kriterier som foretagen maste uppfylla; ndrbet #ill kund, f6r att kunna skapa en
attraktiv produkt och globala partners, tor att kunna na stordriftsférdelar. Detta anser vi vara
organisatoriska forutsittningar for att forflytta affirsmodellen till den sa kallade value inflow-fasen.

Som diskuterats under ”produkt analysen” ser vi en ldngsiktig utveckling mot att
affirssystembranschen blir modulariserad 1 allt hogre utstrickning. I takt med denna
modularisering ser vi en utveckling mot att implementeringen av affirssystemen blir en mindre
omfattande process och att det saledes krivs ndgot mindre specialkunskap an idag. Detta skulle
langsiktigt leda till en utveckling mot att affirssystemleverantorer i fortsattningen skulle 6ka sina
samarbeten med tredje part for forsiljning och implementering.
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5.2.3 Sammanstillning av kriterier

I tabell 5.1 har vi tagit fram vad vi anser vara de mest centrala faktorerna for att, utifran
branschens férutsittningar, na framgang som helintegrerad affirssystemsleverantor. Kriterierna
bygger pa en sammanvigd tolkning av de i ovanstdende avsnitt analyserade aspekterna av
affairsmodellen. De fyra framgangskriterierna kommer att vara utgangspunkten for den fortsatta
analysen av Intentias, IBS och IFS méjligheter att f6rbli konkurrenskraftiga, globala
affirssystemleverantorer.

‘ Tillvigagangssitt

Fokusering mot kundbasens affarskritiska processer

Oppenhet — avgdrs av affirssystemets tekniska arkitektur som i
olika utstrickning tilliter systemet att interagera med andra system

Flexibilitet — avgdrs av foretagets formaga att anpassa sitt system
till kundens behov och produktens tekniska arkitektur

Branschkompetens — erhills genom #drbet till kund och fokusering

Egen organisation pi utvalda starka lokala marknader ger
branschkompetens

Attrahera goda samarbetspartners genom att ha en attraktiv
produkt

‘ Virda relationen till befintliga samarbetspartners

Figur 5.2 Framgingskriterier
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5.3 Analys av de tre studieobjekten, Intentia - IBS — IFS

I detta avsnitt analyserar vi de tre I:na, Intentia, IBS och IFS utifran de kriterier som tagits fram i
toregiaende analysavsnitt. Detta med syftet att utforska Intentias, IBS och IFS méjligheter att
torbli konkurrenskraftiga, globala affirssystemleverantorer.

5.3.1 Intentia

Fokusering

Intentia 4r en helintegrerad affirssystemleverantdr och anser sig sjilva ha god funktionalitet inom
samtliga funktioner. De anser sig emellertid vara starkast inom distribution, tillverkning och SCM.
Utifran uppstillda kriterier anser vi att Intentia bor prioritera utvecklingen inom just dessa
funktioner, da det dr dessa funktioner som fortsatt kommer att vara affirskritiska f6r Intentias
befintliga kunder. Dirfor giller det att halla en hég funktionalitet inom just dessa omraden.
Diremot har Intentia ej de finansiella resurser som krivs for att uppritthalla denna hoga
funktionalitet inom alla funktioner vilket innebir att foretaget skall néja sig med det existerande
djupet av funktionalitet pa 6vriga funktioner inom det helintegrerade systemet.

Kundanpassning

Ytterligare ett kriterium vi stéllt upp for att vara en konkurrenskraftig leverantor av affarssystem
ar kundanpassning. Intentias system, Movex dr komponentbaserat, vilket mojliggor for Intentia
att anpassa dess funktioner f6r kundens varierade individuella behov. Movex dr skrivet helt i Java
och stodjer XML vilket innebir att Movex ir ett relativt 6ppet system som forhallandevis litt kan
integrera med andra leverantorers system. Intentia var dessutom den fOrsta
affirssystemleverantéren som tog beslutet att programmera om sitt system till Java och torde
darfor ha ett visst forsprang vad giller kompetens inom detta omrade. Intentia papekar att de ar
mycket starka inom kollaboration och som Anders Thern utrycker det si ser Intentia inga
problem om kunden vill ha Movex med tilligg av SAP:s ekonomifunktion. Dessutom ir Movex
plattformsoberoende, det vill siga kompatibel mot alla stora databaser och operativsystem. Med
torbehall f6r foretagets kunskap om sina kunder som diskuteras nedan kan vi siledes konstatera
att Intentia torde vara vil kundanpassat da Movex har en hog grad av 6ppenhet.

Ndirbet till kund och globala partners

Intentia har idag marknadsledande stillning inom branscherna Food & Beverage, Fashion och
Furniture. I Europa och Skandinavien satsar Intentia relativt brett och forséker silja system till
ett stort antal branscher. Pa den amerikanska marknaden har foretaget diremot antagit en mer
forsiktig strategi och valt att fokusera pa ett fatal branscher, diribland Fashion. Vi ser hir ett
behov for Intentia att anta en liknande strategi globalt, det vill siga att fokusera péd ett antal
branscher 1 syfte att renodla sin kundbas. Branschkompetensen som krivs f6r denna
specialisering uppnas genom att ligga nara kund. Da Intentia implementerar Movex sjilva har
foretaget idag ett nira samarbete med kunden och dirfér goda forutsittningar att utveckla unik
branschkompetens. Ju mer Intentias kundbas renodlas desto hogre grad av specialisering kommer
att kunna uppnas.

Intentia ér idag relativt ensamma pa den globala affirssystemmarknaden med sin strategi att silja
och implementera sina system i egen regi. Vi anser dock att denna strategi priglas av en alltfor
hég grad av optimism. Intentia har och kommer sannolikt dven i fortsittningen, mycket pa grund
av radande ligkonjunktur, mota problem med att na ut till sina kunder i avsaknad av en
tredjepartsstrategi. Pa de marknader dir man idag ar stark, exempelvis den nordiska marknaden
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dir féretaget har en marknadsandel pa mellan 20 - 30%, foreslar vi darfor att Intentia siljer och
implementerar Movex sjdlva och pa sa satt behaller sin nirhet till kund. Detta for att kunna ha ett
nira informationsutbyte med kunden och utveckla de branschlosningar som vi tidigare nimnt
som ett framgangskriterium.

For att Intentia i hogre utstrackning skall kunna na ut globalt och uppna stordriftsfordelar i sin
licensverksamhet bor foretaget soka dndra sin strategi. Intentia bor anvinda sig av tredje part for
forsiljning och implementering pa de marknader dir hég risk rader och dir man ej tidigare
lyckats inta en betydande stillning. Intentia har idag inga betydande samarbetspartners for
forsiljning och implementering och bor siledes arbeta aktivt for att framsta som en attraktiv
samarbetspartner, vilket frimst sker genom tillhandahallandet av en bra produkt. Detta sker som
beskrivits ovan genom att fokusera foretagets resurser pa att 6ka funktionaliteten endast inom ett
fatal funktioner samt erbjuda kundanpassade branschlosningar.

5.3.2 1IBS

Fokusering

IBS har till skillnad fran Intentia och IFS tva produkter, ASW och Virtual Enterprise. ASW har
sin styrka 1 SCM och har av Gartner Group rankats som virldens frimsta leverantor inom detta
omrade. Foretaget ligger idag tonvikt pa att 0ka bade djup och bredd i ASW. Hirav kan vi
konstatera att IBS bor 6ka fokus pa de funktioner som ir kritiska f6r dess kunder, det vill siga att
foretaget premierar vidareutvecklingen av exempelvis SCM och for att dirmed ytterligare
attrahera kunder inom detta omrade. Vad giller IBS andra produkt, Virtual Enterprise, anser vi
denna utgodra ett steg i ratt riktning da man med denna fokuserar pa att forbittra kollaborationen
foretag emellan. Virtual Enterprise torde dessutom ha en mycket stor potentiell kundbas da
systemet fyller en funktion de flesta féretag idag dr i behov av. Dock menar Soren Janstal att
Virtual Enterprise har en lang vig kvar, minst 2 4r innan det blir ett funktionsdugligt system."”

Kundanpassning

Vad giller IBS férmaga att kundanpassa ASW kan vi konstatera att systemet endast fungerar pa
IBM:s databas AS/400. IBS fotlorar redan idag omkring 30% av den potentiella kundbasen pi
grund av detta. Denna siffra kommer troligtvis att stiga i takt med att AS/400 blir allt mer
omodern, di AS/400 har funnits en lingre tid pid marknaden samt did konkurrensen inom
databaser 6kar, exempelvis efterfrigar allt fler kunder SQL-server.'” Vi dr av uppfattningen att en
affirssystemleverantor for att vara konkurrenskraftig bor ha ett Gppet system och pa sa sitt fa
tillgang till en stor anvindarbas. Da IBS har en medveten strategi med att ASW endast skall
fungera pa AS/400 och ¢j ser det som en méjlighet att 6ppna upp systemet finner vi det sannolikt
att ASW kommer att tappa konkurrenskraft pa grund av detta faktum. ASW anses idag ha bra
funktionalitet, dock i ett omodernt format. Exempelvis har anvindargrianssnittet utsatts for kritik.
Kontentan av ASW:s databasberoende, forildrade programmeringssprak och omoderna
grinssnitt ar att IBS har hamnat pé efterkilken vad giller teknikutvecklingen. Detta har resulterat
1 att ASW dr att anse som ett relativt slutet och oflexibelt system. For att positionera sig infoér
framtiden anser vi att IBS maste genomfora drastiska tekniska férindringar. Detta skulle dock
kriva stora finansiella resurser, nagot som vi anser att IBS 1 dagsliget inte forfogar over.

159 Janstahl, S., Data Research DPU Telefonintervju 2002-12-12
160 Frimodig, H., KPMG, Telefonintervju 2002-12-13
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Ndirhet till kund och globala partners

Idag siljer och implementerar IBS partner, IBM, frimst Virtual Enterprise. Detta samarbete ar
dock nytt och IBS har tidigare haft en strategi likt Intentias dd foretaget endast har silt och
implementerat via den egna organisationen. IBM siljer och implementerar i mycket liten
utstrickning idag dven ASW pa ett fatal mindre marknader. Dd IBS begrinsade finansiella
resurser idag ej skulle mojliggora att 6ppna upp ASW mot flera databaser samt det faktum att det
tagits ett strategiskt beslut att avgrinsa sin kompetens till IBM:s AS/400, set vi utifrin var analys
endast ett alternativ for IBS. For att foretaget skall kunna na stordriftstérdelar med ASW, trots en
initial begrinsning pa grund av sitt databasberoende, anser vi att IBS maste dra nytta av sin starka
partner IBM och utnyttja dess globala konsultnitverk optimalt vid férsiljning och
implementering av ASW globalt. IBS boér siledes fokusera pa att varda och tillvarata
partnerskapet med IBM. Dock ser vi att IBS f6r att kunna behalla sin konkurrenskraft pa ASW
och dirigenom kunna uppritthalla samarbetet med IBM bor behalla de marknader dir foretaget
innehar en stark stillning, exempelvis Sverige och flertalet Beneluxlinder. P4 denna marknad skall
nira samarbete med kunden uppritthallas, det vill siga att IBS siljer och implementerar ASW
sjalva. Pa sa sitt kan foretaget erhélla den branschkompetens som dr nédvindig f6r att utveckla
en attraktiv produkt.

5.3.3 IFS

Fokusering

IFS affirsmodell vad betriffar forsiljning och implementering kan 1 viss man ifragasattas, vilket
dven 1 viss utstrickning foretaget sjilva gjort. Foretaget har efter det daliga resultatet 2001
utvecklat sin affirsmodell. En av de viktigaste fordndringarna dr att IFS borjat fokusera sin
siljorganisation pa ett antal branscher.

Forindringarna i siljorganisationen far dven konsekvenser fér produktutvecklingen. De pengar
som ldggs ned i1 form av produktutveckling pa en viss funktion dr avhingt hur mycket som siljs
av denna funktion. Det kommer saledes att bli en hég utvecklingstakt pa IFS underhallssystem,
da det i forsta hand 4r denna funktion som de valda branscherna ér i behov av och fo6ljaktligen
den funktion som fOretaget siljer mest. IFS strategi dr att kunna vinna en upphandling/kund
genom att tillhandahédlla det basta underhadllsystemet, med djup funktionalitet och
branschspecifika 16sningar som finns pa marknaden och att utéver detta kunna erbjuda kunden
integrerade 16sningar for dennes samtliga processer och verksamheter. Funktionaliteten kommer,
pa grund av detta inte att bli lika djup inom funktionerna som faller utanfér underhallssystemet,
dock tillrickligt for att kunna tillfredstilla de valda branscherna.

Denna affirsmodell forefaller saledes att folja branschens nya foérutsittningar och ar relativt val
forberedd utifran de kriterier vi stillt upp for att vara en konkurrenskraftig affiarssystemleverantor
1 framtiden. Detta frimst da de redan idag har en uttalad strategi att fokusera verksamheten och
dess resurser pd ett fiatal funktioner samt ett utvalt antal branscher inom dessa funktioner.
Siljorganisationens och dirigenom produktorganisationens fokusering pa ett antal branscher
bidrar till att foretagets affarsmodell, pa ett bittre sitt stimmer Gverens med kundernas 6kade
krav pa branschspecifika I6sningar.
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Kundanpassning

IFS Applications komponentbaserade arkitektur och det faktum att IFS var en av de forsta
leverantorerna att bygga om sitt system till en komponentbaserade arkitektur talar for att IFS kan
erbjuda kunden en hog flexibilitet. I och med IFS langa erfarenhet av komponentarkitektur vore
det inte orimligt att anta att fOretaget kommit lingre i sin kundanpassning dn andra féretag och
att man dérfor kan erbjuda kunden god flexibilitet.

IFS Application stodjer idag nistan alla standarder pa middleware niva. Pa databasniva begransas
emellertid anvindarna till Oracles databas och pa operativsystemsniva saknas dven mojligheten
att kora systemet pd IBM:s operativsystem OS/400. Dessa atkitekturtekniska begrinsningar
inskrinker den potentiella kundens valmojligheter vilket leder till att IFS idag forlorar kunder och
minskar sitt potentiella kundsegment. Vi har tidigare pastatt att det kommer att bli allt viktigare
att vara plattformsoberoende. Kundens moijlighet att vilja operativsystem och databas kommer
foljaktligen att bli allt viktigare som konkurrensmedel. Dirfor anser vi att for att IFS skall kunna
vara konkurrenskraftiga och i framtiden vinna upphandlingar mot foretag, som exempelvis SAP
och Intentia som idag ér plattformsoberoende pa databasniva, kommer foretaget att vara tvungna
att erbjuda kunden valméjlighet dven pa denna nivd. Trots detta kan vi konstatera att IFS
Applications dr ett 6ppet system som ér nastintill plattformsoberoende och uppfyller saledes
relativt vil det kriterium som tidigare stallts upp, det vill siga Gppenhet.

Ndirbet till kund och globala partners

Som tidigare nimnts har IFS genomfért vissa foreindringar av sin affarsmodell och partnerskap
inom bade forsiljning och implementering har blivit vanligare. Dock anser vi att IFS 1 storre
utstrickning dn idag bor anvinda sig av tredjepart vid forsiljning och implementering. Detta dé
IFS ej har de finansiella resurserna som krivs att etablera sig pa nya geografiska marknader med
hog risk, eller att vixa sig starka dir de redan finns genom den egna organisationen men annu ¢j
har hyst nagon storre framgang. En utpriglad tredjepartsstrategi dr pa dessa marknader mycket
limplig f6r att IFS skall lyckas na skalférdelar. IFS maste hirmed aktivt satsa pa att framsta som
en attraktiv partner. IFS bor emellertid dven fortsdttningsvis sta for en viss del av forsiljningen
och implementeringen av sitt affarssystem. Detta bor ske pa de marknader dir foretaget idag
innehar en stark stillning, samt de marknader dir man anser att foretaget har en mycket god
chans att vixa sig starkt. Att ha kvar dessa marknader med egen forsiljning och implementering
medverkar till positiva synergier i forskning och utvecklingsverksamheten genom att foretaget
ligger nira kunden och dennes behov.
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6 Slutsats

I detta kapitel amnar vi sammangatta de resultat som redovisats i foregdende analyskapitel samt utifran dessa dra
Slutsatser rorande det i wppsatsen uppstallda syfter. Vi inleder darfor kapitlet med att dterigen presentera
syflesformuleringen.

For att underlitta for lisaren borjar vi med att dterigen presentera uppsatsens syfte:

Vart syfte dr att beskriva affirssystembranschens skiftande forutsdttningar samt ge en bild av bhur en
affdrssystemleverantir kan utforma sin affarsmodell for att forbli konkurrenskraftig. Vi dmnar vidare
att utforska Intentias IBS, och IFS forutsattningar att forbli konkurrenskraftiga aktirer pa den
lobala marknaden for affirssysten.

Vad giller marknadens skiftande forutsittningar har vi kunnat konstatera att rivaliteten under de
senaste aren 6kat. Det kanske tva viktigaste och mest intressanta aspekterna av utvecklingen inom
branschen dr att kundforetag idag dels stiller 6kade krav pa att ett affirssystem skall kunna
integrera och kommunicera med kunders och leverantorers system och dels att kunderna stiller
hégre krav pa sina IT-investeringar, affirssystemsinvesteringen skall generera bade snabb och
hog avkastning.

Dessa krav har kommit att paverka marknadsférhallanderna och utvecklingen inom branschen.
Forst och frimst har funktionaliteten inom ett affirssystem breddats, Customer Relationship
Management (CRM) och Supply Chain Management (SCM) har blivit centrala funktioner. Ett
helintegrerat affirssystem syftar pa sa satt till att, i allt storre utstrackning, dven innefatta foretags
externa milj6. Foljderna av detta dr bland annat att ett affarssystems flexibilitet blivit allt viktigare
som konkurrensmedel.

De 6kade finansiella kraven pa en affirssystemsinvestering har ytterligare kommit att 6ka vikten
av ett flexibelt system. Framforallt pa grund av att ett flexibelt system minskar
kundanpassningstiden och dirmed minskar totalkostnaderna.

En helintegrerad affirssystemsleverantér som inte lyckas transformera sitt system till att bli
flexibelt, innefatta CRM och SCM funktionalitet samt vara lattintegrerat med andra system
Jkommer enligt oss fa svart att Gverleva. For att uppfylla dessa kriterier behéver manga
affirssystemsleverantorer idag inte bara bredda systemens funktionalitet utan kanske dn mer
vasentligt gora overgripande forindringar i affirssystemets tekniska arkitektur. Ett foretag som
ligger langt framme i denna process ir Intentia. Intentia startade 1996 med att konstruera om
Movex tekniska arkitektur till en mer flexibel och littintegrerbar arkitektur. Sex dr och 500
miljoner SEK senare genomférde Intentia den forsta implementeringen av den nya versionen.
Detta ir ett illustrerande exempel pa de omfattande forindringar som manga leverantorer star
infor for att mota branschens nya forutsittningar.

Mot dessa bakomliggande forindringar kan man forsta Tierl leverantGrernas satsning pa att skala
ner sina stora och komplexa affiarssystem och for att pa sa sitt kunna erbjuda flexiblare 16sningar
som dven kan vinda sig mot Tier2. Hur val Teirl-leverantorerna kommer att lyckas med att
penetrera Tier2-segmentet dr hir svart att avgora. Det som ér viktigt att ta fasta pd, dr att manga
leverantérer i framtiden kommer behdva gora stora férindringar i sina affirssystem for att kunna
mota kunders forindrade preferenser. For att anknyta till Slywotzky, sa dr den viktigaste fragan

54



att besvara for ett fOretag inte ”vad dr vi bra par” utan att svara pa “vad kommer vi att behéva
vara bra pa i framtiden?”. Pa den senare fragan tror vi att Tierl leverantérerna séker svara pa
genom att paborja processen att gora sina system mer flexibla och modulariserade.

Vi dmnar vidare i vart syfte att analysera IFS, IBS och Intentias férutsittningar att forbli
konkurrenskraftiga aktorer pa den globala marknaden utifrin de slutsatser vi kunnat dra om hur
en affiarssystemleverantors affirsmodell bor se ut. Vi har kunnat konstatera att Intentia bor
fokusera sina resurser pa de funktioner inom vilka deras kunders affirskritiska processer ligger,
det vill siga pi SCM och de nirliggande funktionerna distribution och tillverkning. Dessutom
anser vi att Intentias utformning av sin affirsmodell vad galler forsiljning och implementering ar
alltfor optimistisk och foreslar att foretaget skall séka sig mot en tredjepartsstrategi pa de
marknader som kinnetecknas av hog risk och dir deras stillning dr svag.

IBS skiljer sig nagot 4t fran IFS och Intentia i och med sin ndgot forsiktigare strategi, hoga andel
konsult och héardvaruintikter och sina starka band till IBM. I och med att IBS tagit ett strategiskt
beslut att ¢j Gppna upp sitt system och déirigenom kommer att forbli starkt knuten till IBM och
det faktum att IBS tycks ha halkat nagot efter de andra tva aktOrerna, ser vi en stor méjlighet i att
tillvarata den redan starkt etablerade relation leverantéren tredan har till IBM. IBS bo6r
vidareutveckla sitt samarbete med IBM till att utover forsiljning och implementering av Virtual
Enterprise, dven innefatta forséljning och implementering av ASW.

IFS har, liksom Intentia och IBS, under de senaste dren pa grund av daliga finanser blivit tvungna
att andra sin strategi. Detta har dven fatt konsekvenser pa affirsmodellen utformning och manga
av de dtgirder som har tagits ligger 1 linje med de kriterier som tagits fram i denna uppsats. Trots
detta anser vi att IFS ytterligare bor utveckla sina samarbeten med befintliga partners samt aktivt
soka nya partners. Vidare har vi konstaterat att begrinsningen i att vara bunden mot Oracles
databas kan inskrinka den potentiella kundbasen. Om féretaget skall komma tillrdtta med detta
och 6ka sin potentiella anvindarbas innebar det att IFS star inf6r omfattande investeringar inom
en relativt snar framtid.

Ser man till de tre svenska helintegrerade leverantorerna sa anser vi att det finns det stor potential
att lyckas for Intentia och IFS. Pa produktnivd har bada foretagen ett konkurrenskraftigt
affirssystem, dir kundanpassningstiderna dr korta och dirmed totalkostnaderna for
implementering laga. Sett till IFS och Intentias affirsmodell har de redan borjat fokusera
verksamheten. Foretagen fokuserar pa ett antal branscher och pa ett fatal funktioner vilket ligger
grunden for att skaffa sig starka marknadspositioner inom dessa segment. IBS 4 andra sidan star
infor ett viktigt vigval. Antingen att fortsitta vara en helintegrerad affirssystemsleverantor och da
fatta beslutet att transformera sitt affirssystem for att kunna svara mot dagens krav eller att 1
framtiden endast erbjuda ERP-l6sningar inom deras karnfunktion logistik och pa sa sitt nirma
sig en best-of-breed leverantor. Resultatet av att alltfler helintegrerade affirssystemleverantorer
tvingas att fokusera sina resurser pa att uppritthalla en hog funktionalitet inom en eller ett fatal
funktioner kommer i forlingningen att leda till att vi kommer att fa se fler av vad vi skulle vilja
benimna som “helintegrerade nischaktérer”. Med “helintegrerade nischaktorer” avser vi en
helintegrerad affirssystemleverant6r som kan erbjuda djup funktionalitet i kundens affirskritiska
processer och dirutéver tillfredstillande funktionalitet inom 6vriga funktioner. Vi kan utifran
detta resonemang dven anta att det endast ér ett fatal affarssystemforetag som i forlingningen
kommer att ha de finansiella resurser som krivs for att kunna uppratthalla en djup funktionalitet
inom ett stort antal funktioner.
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7 Vart forskningsbidrag och férslag till vidare forskning

SAP, Oracle och Intentia ar exempel pa fOretagsnamn gemene man dr bekant med, dock ar
kunskapen om vad fOretagen egentligen sysslar med och hur branschen for affirssystem ser ut
relativt lag. Med denna uppsats har vi ddrfor sokt att utreda och klargéra de forhallanden som
ligger till grund for affirssystembranschen och dess utveckling. Da vi, vid uppsatsarbetets start,
inte var initierade och da vi inte heller kunde finna ndgon tidigare forskning pa omradet kom
uppsatsarbetet att koncentreras till att mala upp en bild och skapa forstaelse fér branschen.
Forskningsbidraget dr saledes att skapa en grund for strategistudier av affirssystembranschen.

Under arbetet med denna uppsats har vi kommit i kontakt med en mingd initierade personer
med olika bakgrund i branschen. Dessa har visat stort intresse for det vi haller pa med samt
kommit med en mingd uppslag om vad som vore intressant att undersoka. Foremalet f6r denna
uppsats har varit hur marknadens aktorer skall anpassa sig och ta till vara de nya férutsittningar
som rader 1 branschen. Hir spelar kunden en central roll, dia dennes skiftande preferenser och
prioriteringar utgdr en stor del av de nya forutsittningarna. Vi har i detta arbete valt att forlita oss
till vad analysforetag, branschexperter och initierade féretridare fran foretagen har redogjort om
kunderna. Dock anser vi att det vore intressant att utféra en undersokning, som pa ett mer
utforligt sitt fangar kundernas ésikter, tankar och preferenser. Vi har dessutom uppmairksammat
att affirssystemleverantdrerna idag intresserar sig mer for kunden 4n vad man gjorde f6r nagra ar
sedan, nagot som gor kundperspektivet annu mer intressant att utforska.

Vi har under vart arbetes ging sett att affirssystemleverantorerna i hog utstrickning bade
samverkar och konkurrerar med sina leverantorer. Detta beror pa att manga av de stora féretagen
inte bara utvecklar affirssystem utan dven utvecklar och siljer de underliggande tekniska
komponenterna till affarssystemen. Exempelvis kan vi konstatera att IFS dr beroende av Oracle i
form av IFS bygger sina system pa Oracles plattform. Samtidigt konkurrerar leverantérerna om
samma kunder. Man kan ddrmed stilla sig fragande till huruvida Oracle har en konkurrensférdel
gentemot Intentia, dels pa basis av mer kunskap om databasen och dels pa basis av att man kan
ha en mer flexibel prisstruktur. Det finns mycket som pekar pa att affirssystemleverantorernas
forhallande till sina leverantorer bland annat i och med 6kad konkurrens kommer att bli alltmer
komplicerat. Séiledes vore det mycket intressant att goéra en grundlig studie av
affirssystemleverantorernas forhallande till sina leverantérer.

56



8 Killférteckning

Publicerade killor

Christensen, Clayton M., Raynor, Michael & Verlinden, Matt, “Skate to Where the Money Will Be”
Harvard Business Review, november 2001

Day, George S., ”Strategies for Surviving a Shakeon?’, Harvard Business Review, mars-april, 1997

Hagel I11 John, Singer Marc, ”Unbundling the Corporation”, Harvard Business Review, March-April,
133-141, 1999

Hedman, Jonas, Kalling, Tomas, “I'T" and Business Models- Concepts and Theories”, Liber Ekonomi,
Malmo 2002

Hossain, Liaquat, Patrick, Jon David, Rashid, M.A, “Ewnterprise Resource Planning: Global Opportunities
& Challenges”, Idea Group Publishing, Hershey 2002

Lundahl, U., Skirvad, P, ”Utredningsmetodik for samhbdllsvetare och ekonomer”, Studentlitteratur, Lund
1999

Patel, Runa, Davidson, Bo ”Forskningsmetodikens grunder’, Studentlitteratur, Lund 1994

Porter, Michael E., “Competitive Strategy — Techniques for analyzing industries and competitors”, The Free
Press, New York 1980

Porter, Michael E., “Competitive Advantage — Creating and sustaining superior performance”’, The Free
Press, New York 1985

Slywotzky, Adrian, “Value Migration- How to Think Several Moves Abead of the Competition”, Harvard
Business School Press, Boston 1996

Tidningsartiklar*

 Afféirssystemforetagen: Ndtlisningar dr ett maste” Affirsvarlden 2000-11-15

Agerman, Per, ”Alla vintar pa kraschen”, Atfirsvarlden 2002-12-03

Ahlerup, Thomas, "Microsofts "halvfabrikat” hotar ¢ Intentias marknad” Dagens Industri 2002-10-02

Anderson,. James “Are Enterprise Software Makers Poised for a Rebound?” Business Week Online
1999-06-21

Carlbom, Torbjorn., “Affirssystem: |D Edwardschefen Bob Dutkowsky- “Svenskarna dr illa ute”,
Veckans Affirer 2002-11-04

# Nir forfattare ej angivits, sorteras artikeln i alfabetisk ordning efter den tidning den publicerats i.

57



”ERP via internet nar alla anvandare” Computer Sweden 2000-11-24

Federmann, Max”, ”IBS, IFS och Intentia — nu mdste ni ski era pasar ihop” Dagens Industri 2002-10-
07

Frimodig, Henrik, ”Svenska affirssystem maste bli nischspelare” Dagens Industri, 2002-10-10
"Glest mellan kunderna” Affarsvirlden 2002-05-06

Huldshiener, Henrik, “Affirssysten lockar dven Microsoff” Computer Sweden 2002-02-27

” Invensys kip av Baan prisas av alla” Computer Sweden 2000-05-31

ZIntentia: Den dyra tillvaxten” Affars Virlden 2000-02-02

7 Internet ger uppsving for affdrssystembolag” Computer Sweden 2001-04-18

Kalmerstrom, Anders, ”Lovsangen till Microsoft kan litt fastna i halsen”, Dagens Industri, 2002-10-04
Kalmerstrom, Anders, ”Mjukvarnbranschen ér omogen”, Computer Sweden, 2002-10-03

> Konjunkturen styr”, Affarsvirlden, 2001-05-23

Larsson, Fredrik, " ANALYS: IFS — Klanms mellan giganterna”, Veckans Affirer, 2002-08-26
Sanden, Weje, "PEOPLESOFT: Stjdrnskott mot alla odds”, Veckans Affirer, 2002-04-02

Shepherd, Jim, AMR Research, “MAPICS Acquires Frontstep as ERP Market Continues
Consolidation”, 2002-11-25 fran http/ /www.Frontstep.com/mapics/amrt/html (2003-01-10)

Svensson, Manni, "Det dr inte IFS eller IBS som Microsoft dr ute efter” Dagens Industri 2002-10-02
“Storst blir stirre - Microsofts sarstillning bestar”, Attirsvirlden, 2002-06-15

Volcker, Claes, ”Tar Bill Gates "halvfabrikat” kal pa affirssystem som IFS?” Dagens Industri 2002-09-
28

Zrimsek, Brian, Gartner Group “Taking the Pulse of ERP”, Modern Materials Handling, 2001-02-
01

Foretagsinterna killor

IBS Arsredovisning 2001, 2000, 1999, 1998, 1997
IFS Arsredovisning 2001, 2000, 1999, 1998, 1997
Intentia Arsredovisning 2001, 2000, 1999, 1998, 1997
JD Edwards Arsredovisning 2001

PeopleSoft Arsredovisrn'ng 2001

SAP Arsredovisning 2001

58



Navision Arsredovisning 2000

Ovrigt skriftligt material /rapporter
Gartner Dataquest Predicts, “Prediction 2003: The ERP Market Readies for a Rebound”, 2002-11-18
KPMG Consulting, “SWOT-analys” tillhandahéllen av Henrik Frimodig, KPMG 2002-12-14

Rapport: Talarico, L., Spencer, B., Jakovljevic P., “ERP Selection Facts and Figures Case Study” -
November 21, 2001

Muntliga killor

Bergkvist Bjorn, Regionchef Syd samt Representant 1 ledningsguppen Sverige IFS,
Telefonintervju 2002-12-19

Berger, Anders, Director of Research & Innovation IFS, Telefonintervju 2002-12-19

Brihne, Thomas, F&U Direktor samt Styrelseledamot IBS, Telefonintervju 2002-12-17

Frimodig, Henrik, Upphandlingskonsult KPMG, Telefonintervju 2002-12-13

Lundin, Bo, Marknadschef Sverige IBS, Personlig intervju 2002-12-02

Lofgren, Mats, PR-chef Intentia, Personlig intervju 2002-12-10

Janstahl, So6ren, Upphandlingskonsult och systemutvirderare Data Research DPU,
Telefonintervju 2002-12-12

“Journalist” ", Affirstidning, Telefonintervju 2002-12-10

Rohlin, Harald, Marknadschef IFS, Telefonintervju 2002-12-10

Thern, Anders, Vice President Northern Furope samt Regionchef Skine Intentia, Personlig

intervju 2002-12-03

Skriftliga intervjuer

Haggard, Karin, SAP Sweden, Mailintervju
Sandstrém, Bjorn, JD Edwards, Mailintervju

Pounu, Bengt, PeopleSoft Sweden, Mailintervju

Elektroniska killor

www.dpu.se

www.frontstep.com/mapics/amt/html 2003-01-10

“ Personen i friga 6nskar vara anonym
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www.intentia.com

www.ibs.com

www.ifs.com

www.jdedwards.com

www.microsoft.com 2003-01-13

Norstedts I'T-Lexicon, ” Wordfinder 20007, CD ROM
www.oracle.com

www.peoplesoft.com

WWW.Sap.com

www.technologyevaluation.com 2003-02-11
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9 Bilagor

9.1 Bilaga 1 Ordlista

Affarssystem

Affirslogik

Anvindargrinssnitt

Applikation

Arkitektur

Best-of-breed-16sning

C-Commerce

CRM

Databas

E-Commerce

ERP

ERPII

Ett system av applikationer som hanterar ett fOretags interna och
externa affarsprocesser

Affirslogik ar det som avgor hur en applikation skall upptrada, det
vill sdga hur transaktionerna skall verkstillas 1 applikationen.

Benamning for det som anviandaren ser framfor sig pa dataskiarmen.

Allmidn benidmning pa ett program som anvinds for speciellt bruk
eller 1 speciellt samanhang,

En benimning pa de organisatoriska uppbyggnaden i ett datasystem
och som beskriver hur olika delar i systemet dr kopplade till varandra
och hur de samverkar.

En 16sning som fokuserar pa ett smalare omrade dn vad ett integrerat
paket gor. Exempelvis ett system som endast hanterar
kundrelationer, i jimférelse med ett helintegrerat affirssystem dir
hanteringen av kundrelationer ingar som en av flera delar.

Collaborative commerce- det vill saga integrerad digital handel och
varuforsaljning genom 6kad samverkan med affirspartner

Customer Relationship Management- En kundcentrerad affirsstrategi

utformad  f6r att optimera l6nsamhet, avkastning och
kundtillfredstillelse.

En systematisk samling av datafiler som kan ldsas,;samkoras,
bearbetas och ater lagras

Electronic commerce, elektronisk handel, allmint begrepp som
framst syftar till handel via Internet

Enterprice  Resource  Planning- En  planeringsmetod  som
ursprungligcen omfattar interna affirsprocesser sisom ekonomi,
tillverkning och distribution men som i allt hogre grad dven ticker in
andra funktioner, frin kontakten med leverantorerna till underhillet
av den levererade produkten.

Andra generation av ERP-system som omfattar foretags externa
processer sasom Customer Relation Management och Supply Chain
Management.

”Fran Hyllan Produkt” Syftar, i denna uppsats, till ett affirssystem som inte kriver nigot

omfattande implementeringsarbete. Produkten ér firdigpaketerad och
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Komponent-
baserad arkitektur

Middleware

Modul

Operativsystem

Plattform

Plattformsoberoende

SCM

XML

HTML

kan sittas i drift omgdende efter kép. En vanligt férekommande
benimning dr dven “Plug-and-Play-Product”.

Objekt orienterad arkitektur- Avser utformningen av system
bestiende av separata och autonoma komponenter som kan kopplas
samman. Fordelarna med komponentbaserad arkitektur ar att man
kan byta eller ligga till en komponent utan att paverka det Ovriga
delarna av systemet.

“Mellanvara”, program och programsystem i nitverk som underlittar
kommunikationen mellan anvindarens terminal och till exempel en
databas. En ofta férekommande beskrivning av middleware ér att den
ar snedstricket mellan Klient/Server

Programenhet som ér avgrinsad och identifierbar med hinsyn till
kompilering, samansittning med andra enheter och laddning

Programvara som styr exekvering av datorprogram och mojliggor
tidplanering, s6kning och rittning av fel, styrning av inmatning och
utmatning, driftredovisning, kompilering, minnestilldelning,
datahantering och liknande uppgifter.

Uttryck for att ange nagort, till exempel ett program, inte ir beroende
av en viss dator utan kan koras pa flera olika datorer

Konceptuellt begrepp med innebérden att en komponentbyged
produkt eller tjanst kriver en plattform som definierar giltiga
grinssnitt och gemensamma tjinster i syfte att maximera flexibiliteten
och konfigurerbarheten samtidigt som ateranvindning och
skalfordelar ej gir forlorade. Ar nédvindigt for att hantera inbordes
beroenden och komplexitet i produktutveckling av komponentbyggda
produkter eller tjanster.

Innebir att affirssystemet dr kompatibelt mot de dominerande
standarderna pa dels databasniva och dels operativsystemniva.

Supply Chain Management- En process for optimering av varu-,
tjanste- och informationsfloden fran leverantor till kund. SCM ir en
uppsittning affirsprocesser som omfattar en handelsgemenskap med
syftet att tillfredstalla slutkunden.

Extensible Markup Language

Hypertext Markup Language
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9.2 Bilaga 2 Intervjuguide — Intentia IBS och IFS

Foretagets kompetenser

Skulle Ni kunna beritta om Ert foretags ursprung?
Hur dr Er stillning pa marknaden idag?
Inom vilka branscher ar Ni marknadsledande/starkast?
Vilka geografiska marknader dr Ni starkast pa?
= Vilka kommer Ni prioritera i framtiden?
Vilka dr Era frimsta konkurrensférdelar?
Vilka idr Era frimsta svagheter?
® Vad tror Ni att Ni kan komma att fa problem med i framtiden?
Hur differentierar Ni Er produkt?
® Vad ir det som skiljer Era 16sningar fran andra féretags?
Ni anser att en av Era storsta styrkor dr att ni erbjuder ett helintegrerat affirssystem, det
maste dock finnas funktioner inom vilka Er kirnkompetens ligger. Vilka ar de?
* Ligger det en stor konkurrensférdel att erbjuda allt?
= Vilka funktioner dr Ni ¢j lika starka pa?
Er finansiella situation dr idag inte den bista dven om det verkar vara pa vig at rétt hall.
Ar detta nigot som Ni férlorar kunder pa?
=  Hur skall Ni komma till ritta med Er finansiella situation?
®  Hur vill Ni vixa idag?

Vilka dr de tre viktigaste argumenten for att Ni kommer att forbli en stark, global aktor?

Teknik

Vilka dr Er produkts frimsta teknologiska férdelar?

Vilka ar fordelarna med en komponentbaserad arkitektur?

Forsiljning och implementering

Om man delar in ert foretag 1 tre delar: Produktinnovation, Sailjorganisation
(kundrelationer) och Konsultverksamhet. Inom vilken del ligger Er kirnkompetens?
Vad gor Ni f6r att uppna skalférdelar?
* Har Ni en tillrackligt stor anvandarbas for att kunna na 16nsamhet?
Vad ligger till grund for Ert val av forsiljnings och implemeterings-strategi?

Vad ir Er strategi vad giller forsiljning och implementering i framtiden?
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Strategi

Var befinner sig Ert foretag om 3 ar?
Vilket ser Ni som det storsta hotet mot Er verksamhet idag?
* Kommer dessa att vara desamma om ett par ar?
Kommer Ni att tvingas gora nagra kritiska strategiska val inom den narmsta framtiden?
Vad ir av hogsta prioritet for Er idag?
Anser Ni att man kan vara en global aktér utan ndrvaro (1 form av forsiljning och
implementering) pa den amerikanska marknaden?
Vilken betydelse har den amerikanska marknaden?

Hur starka dr Ni pa denna marknad?

Konkurrenssituation

Hur malar Ni upp Er konkurrensbild idag?
Hur ser Ni pa tillvixten pa marknaden i helhet?
Vilka dr idag Era frimsta konkurrenter?
Vilka foretag innebir det storsta hotet infor framtiden?
Anser Ni Microsoft, i och med dess uppkop av Navision och Great Plains, utgéra ett hot
tor Er framtida stillning pa marknaden?
Vilka huvudsakliga likheter och skillnader ser Ni hos de IBS, IFS och Intentia?
Vilka anser Ni vara de viktigaste attributen for ett affirssystem? Inom vilka Ni starkast?
*  Flexibilitet
* Tunktionalitet

= Prisviardhet

Affdrssystembranschens utveckling

Det talas i media om en konsolideringsfas, Microsoft har bl.a. kopt Navision och Great
Plains. Tror Ni att vi kommer fa se fler ssmmanslagningar eller konkurser?

® Hur lingt tror ni att denna konsolidering kommer att ga?
Anser Ni att det dr en viss Overetablering pa affirssystemmarknaden idag?

»  Pavilket/vilka segment?
Vilka skulle Ni sdga dr de frimsta orsakerna till att affiarssystemleverantérer képer upp
andra affirssystemleverantorer?

Ser Ni ett samgaende mellan de tre I:na som en alternativ strategi framtiden?
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Hur skulle Ert foretag idag stilla sig till att bli uppképta eller till ett samgaende?

»  Vilken slags aktor dr i sa fall aktuell?
Tror Ni att utvecklingen kommer att ga mot “’best of breed” eller mot integrerade system
(ERP II) ”
Beritta kortfattat utvecklingen fran ERP till ERP II. Vad har detta inneburit f6r Er?
Anser Ni att kundernas behov av funktionalitet i manga fall 6verskrids och att det ar
endast inom for kunden affarskritiska processer som denne dr i behov av djup

funktionalitet?
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9.3 Bilaga 3 Frageformulir — affirssystemmarknadens aktorer

Vilka dr Era frimsta konkurrensférdelar?

- Vilka ir Er produkts tekniska konkurrensfordelar?

* Inom vilket/vilka segment ir Ni starkast idag?

*  Vilket/vilka segment kommer Ni att fokusera pa i framtiden?

= Siljer Ni Ert system via en egen siljorganisation eller via partners?

* Implementerar Ni Ert system sjalva eller genom partners?

* Hur ser Er framtida strategi ut vad giller partnerskap for forsiljning och implementering ?
Konkurrerar ni mot IBS, IFS eller Intentia vid upphandling?

= Anser Ni IBS, IFS eller Intentia utgora ett hot for Er framtida stillning pa marknaden?
- I sa fall inom vilka segment och pa vilka geografiska marknader?

* Anser Ni Microsoft, i och med dess uppkop av Navision och GreatPlains, utgdra ett hot mot
Er framtida stallning pa marknaden?
- I sa fall inom vilka segment och pa vilka geografiska marknader?

* Hur stor marknadsandel har Ni idag?

* Vilka dr Era viktigaste partners/strategiska allianser?

= Vilken teknisk plattform bygger Ni Era system pa?

- Varfor har Ni valt denna?
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9.4 Bilaga 4 Intervjuguide - Branschexperter

Drivkrafter

®  Vilka drivkrafter ser Du som de frimsta inom branschen?

® Vad ser du som nista steg i omstruktureringen av branschen?

= Vilken tillvaxt ser Du i branschen de niarmaste tre aren? P4 vilken marknad?

* Vad kommer att vara avgérande for aktérerna pa marknaden i framtiden?

= Sker det en modularisering? Var? Pa vilket satt?

®  Ser Du Microsoft som ett hot mot affirssystemleverantorerna idag? I framtiden?
®  Ser Du att det dr svart for nya aktorer att komma in pa marknaden?

* Vad kommer att efterfragas i framtiden?

IFS, Intentia och IBS

= Vilket ser Du som IFS, Intentias och IBS storsta hot idag?

= Vilka ser du som IFS, Intentia IBS frimsta konkurrens fordelar?

= Vilken aktor tror Du har storst chans att lyckas?

* Vad ir din uppfattning om IFS, Intentias och IBS system, vad giller funktionalitet, flexibilitet,

oppenhet?
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