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Syfte: Syftet ar att beskriva och analysera hur och varfér urval, upphandling och implementering av
affarssystem i sma och medelstora lakemedelsforetag ser ut som det gor. Vi vill diskutera en mall for
sma och medelstora ldkemedelsféretag valjer affarssystem.

Metod: Fallstudien har en kvalitativ ansats. Intervjuer har genomforts med ldkemedelsféretag, med
affarssystemsleverantérer och en upphandlingskonsult. Intervjuerna analyserades med anknytning
till teorin for att kunna faststalla hur urval, upphandling och implementering av affarssystem ser ut.

Litteraturstudie: Teorier hur anskaffningsprocessen av affarssystem ser ut har anvants. Vidare har
motiven bakom anskaffandet av affarssystem och vad som bor beaktas lyfts fram.

Empiri: Det empiriska arbetet utgar ifrdn de intervjuer som genomférdes genom vara tre
delstudierna. Delstudierna var Marknadsstudien, Konsultstudie A och Konsultstudie B. Genom att
analysera informationen intervjuerna gav oss kunde vi faststdlla vilka specifika krav som
lakemedelbranschen stéllde pa sina affarssystem. Informationen anvandes fran intervjuerna for att
uppratta en rekommendation for hur urval, upphandling och implementering av affarssystem kan ske
pa ett effektivt satt i lakemedelsbranschen.

Resultat: Innan ett foretag kan upphandla ett affarssystem maste de identifiera vart i organisationen
som de skapar sina varden. Detta kan pa ett effektivt satt géras genom Porters vardekedja. Nar ett
foretag vet vart vardena skapas gar det specificera vilka processer som ett affarssystem maste stédja.
Kravspecifikationen lagger grunden for hur urval, upphandling och implementering kommer ga till
vaga. Det ar viktigt att minimera sin kravspecifikation. Detta skapar underlag for effektivitet i urval,
upphandling och implementering. For att uppna effektiv implementering av affarssystemet ar det
viktigt att nyckelpersoner blir frikopplade fran sina ordinarie arbetsuppgifter.



Abstracts
Title: ERP selection for small and medium pharmaceutical enterprises

Seminar date: 2011-01-14

Course: FEKKO1, Degree Project Undergraduate level, Business Administration- Financial control,
Undergraduate level, 15 University Credits Points (UPC) or ECTS-cr)

Authors: Frans Denward, Philip Ertman & Jesper Wallman
Advisor/s: Rolf Larsson & Per-Magnus Andersson

Key words: Enterprise resource planning (ERP), Value-chain, Implementation, Requirement
specification and Crocebo Bio

Purpose: The purpose of this thesis is to describe and analyze how the selection, procurement and
the implementation of enterprise resource planning is taking place in small and medium sized
pharmaceutical companies. We also want to discuss a guide of how procurement of an ERP can take
place in small and medium size pharmaceutical enterprises.

Methodology: The approach to this case study is qualitative. Interviews were conducted with
pharmaceutical companies, suppliers of the ERP and a procurement consultant. The data was
analyzed in accordance with theory in order to determine how selection, procurement and
implementation are taking place.

Theoretical perspectives: The theoretical framework describes the process through which an ERP is
procured and implemented. Furthermore, we have emphasized what drives procurement and what
the buyer should be aware of throughout the entire buying process.

Empirical foundation: The empirical framework consists of the three sub-studies conducted on the
raw interview data. These sub-studies specifically are the Market Survey, Consultant Survey A and
Consultant Survey B. By analyzing the data we determined the specific qualities of an ERP that
represent the best possible fit for the pharmaceutical industry. In addition, we used our interview
data in order to make recommendations for efficient and effective procurement and implementation
in the pharmaceutical sector.

Conclusions: Before a company procures an ERP system it has to identify where, specifically, in the
organization are the values being created. This can effectively be done through the use of Porter’s
Value Chain. By locating value creation on the value chain an organization can specify what processes
an ERP must support. Requirement specification forms the foundation for the selection, procurement
and implementation of ERP. It is important to minimize the number of processes that the ERP is
supporting to ensure the efficiency of selection, procurement and implementation. In order to
effectively and efficiently implement ERP, key employees must be relieved of their ordinary day-to-
day activities.
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1. Inledning

I Inledningen ger vi en kort introduktion och bakgrund till vdr studie. Hér redogér vi for vdara
problemformuleringar och vdrt syfte med uppsatsen. Sist beskriver vi hur vi disponerat arbetet.

Affarssystem kan definieras som standardiserade verksamhetsovergripande systemstdd. En del av
syftet med affarssystem ar att skapa metoder for att effektivisera en organisations verksamhet och
sammanldnka dess processer (Magnusson & Olsson 2009, Parr & Shanks 2000). De senaste
artiondena har affarssystem fatt fornyad aktualitet och ett utvidgat anvandningsomrade. Fran borjan
anvandes affarssystem inom tillverkningsindustrin, men utvecklingen har kraftigt gatt mot att allt fler
branscher anvander tekniken. Forandringen har rort sig fran en strikt standardisering till mer flexibla
affarssystem, och fran att omfatta stora organisationer till att ocksd omfatta sma och medelstora
verksamheter. For att tillgodose de skilda behov féretag av olika storlek och branscher har, skiljer sig

foretagens specifika krav i valet av affarssystem.

Utgangspunkten i uppsatsen ar det nystartade lakemedelsforetaget Crocebo Bio. Foretaget saknar i
dagslaget affarssystem men har behov av ett inom en snar framtid. De har givit oss uppdraget att
undersodka, ge forslag och diskutera hur man ska valja, upphandla och implementera ett lampligt
affarssystem. Det foreslagna affarssystemet ska vara grundat pa foretagets specifika affairsomrade,
inriktning och problematik. Vart resultat dr en guide som beskriver hur ett foretag ska ga tillvaga vid
urval, upphandling och implementering av affarssystem. Mallen &r anpassad efter sma och

medelstora lakemedelsforetag.

Eftersom valet av affarssystem paverkar foretag langsiktigt ar det intressant att se vilka utmaningar
som anskaffandet av ett affarssystem innebdr. Ett nytt affarssystem kan underldtta och tydliggora
processerna i foretaget, vilket pa sikt ska generera i konkurrensférdelar och hogre vardeskapande.
Det har vidare visat sig att sjdlva urvals-, upphandlings- och implementeringsprocessen ar
komplicerade fenomen som kraver god planering for att undga férédande och ekonomiska

kostsamma konsekvenser (Magnusson & Olsson 2009). Med kraftiga ataganden gentemot

1 s T o . " - . °
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lakemedelsverket och konsumenter uppstar en svarighet for ldkemedelsforetag eftersom deras
affarssystem maste anpassas efter de regelverk som finns (IBS 2010). Det &r darfor viktigt for
lakemedelsforetag att under anskaffningsforloppet identifiera och forsta sina processer. Forst nar det
finns kunskap om foretagets processer kan upphandlingen ske pa goda grunder. Komplikationen med
anskaffningen av affarssystem i lakemedelsbranschen ar darmed ett intressant amne. Vi vill folja hela
anskaffningsforloppet och se vilka utmaningar som uppkommer vid urval, upphandling och

implementeringen av affarssystem.

1.1 Bakgrund

Ett utvidgat anvdndningsomrade for affarssystem har sin grund i den tekniska utvecklingen som
affarssystem har genomgatt. Affarssystem anvandes initialt endast i stérre organisationer men ar
idag tillampbart aven inom sma och medelstora foretag. Magnusson & Olsson (2009) beskriver en
rad misslyckanden som kan uppsta vid inforandet av nytt affarssystem. De betonar betydelsen av att
ha god kontroll 6ver organisationen sd att urval, upphandling och implementering sker pa goda
grunder och blir sa rationell som mojligt (Magnusson & Olsson 2009, kap 1). Inget foretags arbetssatt
det andra likt, vilket ocksa gor det svart att beskriva hur urval, upphandling och implementering
generellt ska ga till. Vi tror dock att foretag inom samma industribransch, i detta fall
lakemedelsindustrin, har manga likheter och darfér borde anskaffningsprocessen vara applicerbar pa
foretag i samma eller liknande bransch. Var dvertygelse ar att omradet anskaffning av affarssystem

bor belysas for att motverka framtida 6desdigra anskaffningsmisstag.

Eftersom affarssystem ar komplicerade fundamentala fenomen kan @mnet ocksa berdras pa manga
olika satt. Vi har undersokt och funnit att de flesta vetenskapliga artiklar och uppsatser som ar
tilldmpade inom stora foretag (Bernroider & Koch 2001, Davenport 2000 & 2005). Vidare har vi inte
funnit nagon forskning som behandlar valet av affarssystem i sma och medelstora ldkemedelsféretag.
Darfor anser vi att amnet ar relevant och angeldget att fordjupa sig i, eftersom vi hoppas kunna
tillfredstélla Crocebo Bio i deras anskaffningsprocess. En férhoppning ar att uppsatsens resultat kan
vara av nytta for fler sma och medelstora foretag i branschen. Var forhoppning ar att vart arbete kan
hjalpa till i att effektivisera processer inom organisationer och vara en grund for att storre varden kan

skapas inom- och utanfér dessa.



1.2 Problemformulering
Med bakgrund av var inledning kan problemformuleringen delas upp i tre delar - urval, upphandling

och implementering:

e Hur ser urvalsprocessen av affarssystem ut for sma och medelstora lakemedelsforetag?

e Varfor ser urvalsprocessen ut som den gor?

e Hur ser upphandlingsprocessen av affarssystem ut fér sma och medelstora
lakemedelsforetag?

e Varfor ser upphandlingsprocessen ut som den gor?

e Hur ser implementeringsprocessen ut fér sma och medelstora lakemedelsforetag?

e Varfor ser implementeringsprocessen ut som den gor?

e Hur ser en mall ut for vart fallféretag Crocebo Bio i deras val av affarssystem?

1.3 Syfte

Syftet ar att beskriva och analysera hur urval, upphandling och implementering av affarssystem i sma
och medelstora lakemedelsforetag ser ut. Vi vill dven diskutera en mall for ett fallforetag i val av

deras affarssystem.

1.4 Disposition

Den hdr uppsatsen ar disponerad 6ver sju kapitel. Det forsta kapitlet ar till for att ge lasaren en
forstdelse for det amne vi valt att studera. | slutet av det forsta kapitlet redogors for
problemformuleringar och syfte med rapporten. Det andra kapitlet, metoddelen, behandlar det
tillvagagangssatt vi valt. Har argumenterar vi for valda vagar samt hur data har samlats in. | kapitel
tre, Foretagsstudien beskriver vi vart fallféretag, Crocebo Bio. | denna del redogér vi fér vilka Crocebo
Bio ar och beskriver den kravspecifikation av vad affarssystemet skulle innehalla. Det fjarde kapitlet,
Litteraturstudien, redogor for det teoretiska arbetet vi utfort. Detta beskriver hur ett affarssystem
verkar i en organisation. Kapitel fem bestar av den empiriska insamlade informationen bestaende av
Marknadsstudie, Konsultstudie A och B. Empirin, Litteraturstudien och Foretagsstudien jamfors i
kapitel sex med genom analys, vilken dr anknuten till de problemformuleringar och det syfte som vi
upprattat. Detta leder fram till det sjunde kapitlet, resultatet. Har redogor vi for vad vi kommit fram
till i var studie. Gemensamt for delarna i uppsatsen ar att de pa ett symmetriskt satt foljer det som vi
forknippar med anskaffningsprocessen. Har har vi valt att dela upp anskaffningsprocessen i tre delar,

urval, upphandling och implementering.
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2. Metod

I den hdr delen av uppsatsen redovisar vi hur vi gdtt tillvdga foér att genomféra var studie.

2.1 Sammanfattande tillvigagangssatt

Vi blev kontaktade av foretaget Crocebo Bio och tillfragade om vi kunde hjilpa dem att vilja

affarssystem. Forutom att satta oss in i vart fallforetag och dess organisation genomférde vi ett antal

delstudier som tillsammans svarar pa vara problemstéliningar. Modellen nedan visar de delstudier

som vi genomfort. Modellen ar inspirerad av Yin (2007).

Foretagsstudie: Crocebo
Bio Problem&gare

l

Marknadstudie

l

Konsultstudie &

!

Konsultstudie B

Litteraturstudie

Y

Analys

Figur. 2.1: Tillvagagangssatt. Figur av hur vi gatt tillvaga for att utféra studien.

l

Resultat:
Mall och
Resultatdiskussion

F 3
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Vi borjade med att ta reda pa bakgrundsfakta om Crocebo Bio. Exempelvis fick vi en
kravspecifikation, produktinformation, verksamhetsbeskrivning samt foretagets kvalitetsmanualer.
Parallellt genomfordes litteraturstudien, i vilken vi bland annat fick svar pa fragor berérande
definitioner, funktion och nytta av affarssystem. Samtidigt konstruerade och genomférde vi en
marknadsstudie via telefon, déar vi intervjuade foretradare for sma och medelstora lakemedelsforetag
bland annat anvédndare och personer pa ledningsniva. Under intervjuerna fick vi fick svar pa vilka
affarssystem foretagen anvande och vilka konsulter de anvant i anskaffningen av affarssystem. Efter
marknadsstudien foljde vi upp foretagens val av affarssystem genom att intervjua ett antal konsulter,
héar kallad Konsultstudie A, for att ta reda pa hur implementeringen gick till och varfor just dessa
affarssystem valts. Eftersom alla intervjuade konsulter rekommenderade sitt eget konsultféretags
affarssystem insdg vi behovet av neutral information. Vi genomférde darfor en till intervju,
Konsultstudie B. Inom denna intervjuade vi en foretradare for ett oberoende konsultféretag, PWC,
som hjalper féretag att vdja de affarssystemen som passar bast at det aktuella féretaget men som
sjalva inte levererar nagra system. Dessa delstudier anvandes sedan for att analysera och svara pa
var fragestallning. Analysen resulterade i att vi tog fram en mall for hur sma och medelstora
lakemedelsforetag kan ga tillvdga i urval, upphandling och implementering av affarssystem. Vi kunde

ocksa delge Crocebo Bio vart resultat i form av en rekommendation.

2.2 Kvalitativmetod

Var ansats ar kvalitativ. For att svara pa var problemstallning krdvs en metod som ger en djupare
forstaelse for fenomen (Andersen 1998). Utover detta ar vart primara syfte att forsta och inte
forklara. Var studie har omfattat fem delstudier, Foretagsstudie, Litteraturstudie, Marknadsstudie,
Konsultstudie A och B. Foretagsstudien handlar om Crocebo Bio som probleméagare dar
informationen har samlats in genom kontakt med den verkstéllande direktéren som har givit oss
dokument om fbretaget och &dven svarat pa kompletterande fragor nar sadana uppstatt.
Litteraturstudien handlar om urval, upphandling, implementering av affdarssystem samt
affarssystemets roll i en organisation. | Marknadsstudien och Konsultstudie A och B samlade vi in
primédrinformation genom intervjuer. Malet med intervjuerna i Marknadsstudien var att kartlagga
vilka affarssystem som anvands av sma och medelstora foretag i lakemedelsbranschen. Konsultstudie
A och B som byggde pa Marknadsstudien skulle sedan féra oss narmare vart syfte och vara
problemformuleringar och tillsammans med Marknadsstudien ge ett tillrackligt beslutsunderlag.
Detta har givit oss en god struktur inom vilken vi under undersékningens gang skapat och utvecklat
en storre forstaelse for affarssystem. Detta har ocksa varit grunden till den analys och det resultat vi

framkommit till. Yin (2007) menar att fallstudier, i detta fall Marknadsstudien och Konsultstudie A
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och B, inte ska beblandas synonymt med kvalitativa studier. Darmed ar den kvalitativa ansatsen den

strategi vi anvant for att samla in information (ibid).

2.3 Delstudier

2.3.1 Foretagsstudie

Uppsatsarbetet borjade med foretagsstudien eftersom vi fick tillgang till information om Crocebo Bio
samtidigt som forfragan om vi kunde hjdlpa dem med deras problem uppstod. Insamlingen av
information fran Crocebo Bio, insamlades genom den verkstallande direktdren. Han gav oss tillgang
till dokument som handlade om foretaget i form av kvalitetsmanualer, verksamhetsbeskrivningar,
saljbroschyrer, kravspecifikationer med mera. Nar det uppstod fragor angdende dokumenten ringde
vi upp och stéllde fragor till foretagets verkstéllande direktor. Initialt var malet med fallstudien att
bilda oss en grundlaggande uppfattning av Crocebo Bio som foretag. Men allteftersom arbetet pagick
och vi bildade oss en battre uppfattning om inneborden av affarssystem kunde vi fraga

foretagsrepresentanten mer ingaende fragor som matchade var litteratur.

2.3.2 Litteraturstudie
Vi genomforde en litteraturstudie for att fa kunskap om affarssystem och darmed kunna utveckla och

designa var empiriska studie. Studien omfattar definition av affiarssystem samt hur en organisation
genomfor urval, upphandling och implementering av affarssystem. Vi valde att anvianda bade
svenska och internationella kallor, dels for att affarssystem ar applicerbara rent internationellt, men
ocksa for att de utvecklas globalt. Daremot har vi valt att till stérsta del anvdnda den svenska
definitionen eftersom affarssystem maste anpassas efter den nationella lagbalk inom vilken Crocebo
Bio verkar, samtidigt som vi undersoker anskaffandet av affarssystem i svenska foretag. De bocker vi
har valt att anvanda i huvudsak &r Magnusson & Olsson (2009) och Hedman et al (2009) som vi blev
rekommenderade av vara handledare. Bockerna anvands ocksa som kurslitteratur pa Lunds
Universitet. Till detta valdes en artikel ifran Dagens Industri sammanstalld av Axelsson & Ahrnewald
(2009) i samarbete med konsultféretaget HerbertNathan Co. Valet av denna artikel lampade sig bra
eftersom Dagens Industri ar en av de ledande affarstidningarna i Sverige. Vi har ocksa valt att
anvanda internationell forskning - Parr & Shanks (2000) och Davenport (2000 & 2005) — eftersom
dessa forekommer som d@mnesreferens i manga uppsatser, artiklar och vetenskapliga skrifter. Denna
blandning av sekundadra kallor ger oss 6kad kvalitet och en mojlighet att tillsammans med

Marknadsstudien och Konsultstudie A och B ge en objektiv grund for analysen.

| Romney & Steinbarts (2008) Accounting Information System har vi funnit anvandbara beskrivningar
av organisationer och dess infrastruktur. Har beskrivs Porters vardekedja pa ett bra sitt och Romney
& Steinbart (2009) ger en illustration av hur informationssystem och affarssystem samkorrelerar i en

organisation. Affarssystem kan hoja kvaliteten pa beslut och rationalisera processer genom dessa
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informationsfloden (ibid). Vidare beror forfattarna de bakomliggande orsakerna till anskaffandet av

ett affarssystem och vilka mojligheter systemet kan skapa.

2.3.3 Marknadsstudie
Nar vi studerat hur processer bér analyseras och vad anskaffningen av ett affarssystem innebar gick

vi vidare med var Marknadsstudie. Denna bestod av telefonintervjuer med foretradare fér 14
foretag. Tre av respondenterna kunde inte nds per telefon och istillet e-postade vi fragor till
foretagsforetradarna. Vi fick svar fran alla tre. Vi upprattade en standardiserad intervjumall (Bilaga 1)
dar fokus lag pa att ta reda pa ifall sma och medelstora lakemedelsféretag anvander sig av en speciell
typ av affarssystem. Den standardiserade intervjumallen bidrog till objektivitet och att svaren kunde
jamforas och sammanstallas. Vi kunde genomféra likartade intervjuer trots att flera olika individer
intervjuades samt att tva av oss utforde dem. Vi skapade en definitionslista for att alla respondenter
skulle kunna ta del av fragornas information pa ett sa likartat satt som mojligt och darmed undvika
att oklarheter rent begreppsmassigt uppstod (Yin 2007, s 116f). For att hitta ratt intervjupersoner
fragade vi efter foretrddare med ansvar for foretagets affarssystem. Ofta fick vi intervjua
verkstdllande direktor eller ekonomiansvarig. Nar de inte fanns tillgdngliga hanvisades vi till en
person pa foretaget som arbetade aktivt med féretagets affarssystem och kunde svara pa fragor
kring dess funktioner. Vi informerade om att deras deltagande var frivilligt och att informationen
skulle behandlas konfidentiellt samt att vi ville gbra stddanteckningar av intervjun. Urvalet av foretag
gjordes med Crocebo Bio i beaktning. Genom den svenska branschorganisationen for
lskemedelsforetag som utvecklar och bedriver forskning pa likemedel, LIF?, fick vi tillgdng till
organisationen IML® som arbetar for frimjande och innovation av likemedel i sma och medelstora
bolag. Vi kontaktade mojliga deltagande medlemsforetag som fanns pa listan. LIF omfattar
lakemedelsforetag som skapar innovationer, utvecklar och sdljer ldkemedel och biotech- eller
konsumentprodukter till likemedel. LIF omfattades initialt av stora bolag men har under senare ar
ingatt i ett samarbete med IML. Vart fallféretag, Crocebo Bio, ar medlem i IML. Eftersom IML har
regleringar for hur foretag maste arbeta, ansag vi att kunde fa ett gott analysmaterial genom dessa
bolag (LIF 2010, IML). For att skapa en storre urvalsgrupp valde vi dven ut foretag pa LIF-listan. Vi

anser att kombinationen av LIF och IML inte ger nagra problem i var analys eftersom att IML och LIF

?Se LIF (2010) Om LIF http://www.lif.se/cs/default.asp?id=5545&ptid=2010

3 IML &r branschorganisation for innovativa mindre och medelstora foretag som forskar pa ldkemedel och

avancerade medicintekniska produkter och &r verksamma i Sverige. Foreningen bildades 1987 och har idag 11
medlemsforetag. Se lif.se.
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ar organisationer som arbetar nara varandra och har liknande kvalitetskrav. Information angaende
omséattning och personal fann vi pa Affarsdata (2009). Slutligen valde vi ett antal lakemedelsforetag
fran Small Cap pa Stockholmsborsen. Kravet vi stallde var att de i nagon utstrdackning skulle skapa
innovationer, att de skulle ha ett affdrssystem och att de skulle vara sma eller medelstora bolag.
Genom LIF och IML intervjuade vi nio foretagsrepresentanter och via Small Cap intervjuade vi fem
foretagsrepresentanter. De tre foretagen som svarade pa e-post var alla representanter for foretag i
Small Cap. Marknadsstudien innehaller en sammanstéllning av underlaget fran intervjuer med

intervjuade foretagsrepresentanter. Intervjuerna dagde rum i oktober och november 2010.

Pa sa satt fick vi ett bredare analysunderlag fér kommande delstudier, Konsultstudie A och B. Denna
breddning ar sdledes nagot som delvis star i kontrast till valen av féretag inom LIF och IML. Vi anser
att dessa tilligg &nda ar nagot som gynnat Marknadsstudien eftersom vi fick ett bredare
informationsunderlag vilket torde ha starkt vart resultat. Vi anser att den nagot asymmetriska
datainsamlingen &r forsumbar. Innan vi gar vidare bor vi ocksa ndmna att de foretag som vi referat
till som lakemedelsféretag ocksa i vissa fall omfattar biotech-foretag som sysslar med att finna
|6sningar som i sig inte kan definieras som renodlade ldkemedel. Trots detta arbetar
lakemedelsforetag och dessa foretag efter samma regleringar och ocksa har ett liknande arbetssatt

(LIF 2010, Om LIF).

Objektiviteten i intervjuerna ar saledes nagot som kan ifragasattas eftersom vi valt att intervjua
foretradare for foretag som storleksmassigt skiljer sig at. Man kan anta att foretag av skilda storlekar
arbetar pa skilda satt och att deras kravspecifikationer pa sina respektive affarssystem skiljer sig at. |
princip kan detta sdnka var validitet nagot men vi ansag det vara nddvandigt for att kunna fanga in
tillrackligt manga intervjuforetag. Dessutom kan smaféretag bli medelstora inom en relativt kort

tidsram vilket gor att det var relevant att undersoka féretag av olika storlek.

2.3.4 Konsultstudie A
Huvudsyftet med Konsultstudie A var att wundersdka vad som bor beaktas i

implementeringsprocessen, samt ga igenom Crocebo Bios kravspecifikation for att ta reda pa om
respektive affarssystem uppfyller deras krav. For att ga vidare med Konsultstudie A anvdnde vi oss av
resultatet i Marknadsstudien. Marknadsstudien gav oss bland annat svar pa om och vilka konsulter
foretagen anvant sig av vid implementeringen av sitt affarssystem. Fran dessa konsultforetag gjordes
ett urval av intervjurespondenter. Vi kontaktade sju konsultféretag och bad att fa intervjua konsulter
med erfarenhet fran lakemedelsbranschen. Sju konsulter intervjuades under November manad 2010.
Vi informerade om att intervjuerna var frivilliga. De gjordes via telefon och for att samla in data forde
vi anteckningar och i vissa fall spelade vi in intervjuerna da vi hade informerat om det i forvag. Vi

anvande oss dven har av en standardiserad intervjumall. Till intervjumallen utformade vi ocksa en
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definitionslista utifall det skulle uppsta oklarhet for respondenten. Fragorna var utformade pa sa satt
att vi kunde underséka om konsulterna féredrog nagot affarssystem och om det lampade sig extra
bra for lakemedelsbranschen och i sa fall varfér. Vi tog ocksa reda pa vilka specifika I6sningar
lakemedelsforetag generellt sett fragade efter, och om de affarssystemen som konsulterna
representerade klarade av den kravlistan vi fatt av Crocebo Bio. For information om kravlista se
avsnitt 3.3 och bilaga 3. Konsultstudie A innehaller en sammanstallning av underlaget fran intervjuer
med specialiserade konsulter pa affarssystem i ldakemedelsbranschen. Vi har i dessa
sammanstallningar sokt att inkludera direkt eller indirekt relevant information for just var studie, det

vill sdga sma eller medelstora lakemedelsféretag.

2.3.5 Konsultstudie B

Eftersom konsulterna i Konsultstudie A endast rekommenderade de affarssystem som de sjalva
levererade, tyckte vi att det var nodvandigt att intervjua en oberoende konsult. Vi valde att kalla
studien Konsultstudie B. Den gav oss en mer neutral bild av anskaffningen av affarssystem.
Anledningen till att vi ville géra en intervju med en neutral affarssystemskonsult var som tidigare
namnts att vi ville ta reda pa om den oberoende konsulten ville rekommendera ett affarssystem, likt
konsulterna i Konsultstudie A. Denna intervju dgde rum i December 2010 genom ett besok pa PWC’s
kontor i Malmo och kunde trots att den var tidskravande ge hogre kvalitet pa svaren. Vi utgick i stort
sett efter samma intervjumall som i Konsultstudie A men med en dnnu stérre mojlighet till en 6ppen
diskussion om vad han tyckte om de olika fragor och problem vi tog upp. Konsultstudie B innehaller
en sammanstallning av underlaget fran intervjun med den oberoende upphandlingskonsulten. Vi har
sammanstallt upphandlingskonsultens svar och sokt att inkludera direkt eller indirekt relevant
information for just var studie, det vill sdga sma eller medelstora ldkemedelsféretag. Harigenom
kunde vi skapa mer forstaelse av mer objektiv karaktar eftersom konsulten inte var ute efter att sélja
ett affarssystem. Var studie hade gynnats av att goéra fler intervjuer av samma karaktdr, men pa
grund av var tidsram ansag vi inte att detta var genomforbart. Kvalitén pa de svar vi fick fran

Konsultstudie A och Konsultstudie B gav dock tillrdcklig data for var analys.

2.3.6 Analys
Den analysen som vi gjort ar uppdelad i tre delar. Delarna representeras av urval, upphandling och

implementering av affarssystem. Strukturen valdes med problemformuleringarna i baktanke. Vi vill
héar skapa ett upplagg sa lasaren kunde aterknyta problemformuleringarna till analysdelen och se hur
vi resonerat. Under uppsatsens gang har vi byggt upp kunskap som berdr @mnet affarssystem och hur
de anskaffas. Denna ackumulerade kunskap ar ocksa grunden fér den slutliga analys vi kommit fram

till.
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Urvalsdelen utgar fran den kravspecifikationen som Crocebo Bio tillhandhéll oss med. Ifran denna har
vi sedan analyserat informationen i Litteraturstudien och Konsultstudie A och B for att utldsa
gemensamma parametrar som ar varda att beakta vid urvalet. Uppfattningen om hur upphandlingen
gar till skapade vi genom Litteraturstudien. Nar vi genomférde Konsultstudie A och B fragade vi
sedan om hur upphandlingsprocessen ser ut. Det gav oss bade primara och sekundéara kallor som vi
kunde anvanda for att urskénja monster i upphandlingsprocessen. Informationssékningen om
implementeringsprocessen utformades likt upphandlingsprocessen. Vi sokte initialt information i
form av Litteraturstudien. Detta matchades sedan mot informationen i Konsultstudie A och B. Med
de uppstdllda problemformuleringarna har vi darfér forsokt att utldsa generella samband i

anskaffningsprocessen.
2.4 Forskningens kvalitet

2.4.1 Validitet och Reliabilitet

Forskningens design ar av hogsta relevans da detta ligger till grund for hur vi ska kunna fatta logiska
och ratt beslut (Andersen 1998, Eriksson & Wiedersheim-Paul 2006). Dessa beslut och tankar ligger
sedermera till grund for forskningens kvalitet. Vad géller kvalitet vid forskning finns det
huvudsakligen tva kriterier som maste vara uppfyllda for att en studie ska anses vara tillforlitlig,
validitet och reliabilitet. Det forsta, begreppsvaliditet, innebar att man har riktiga operationella matt,
det vill sdga att man undersoker det man verkligen vill undersdka. Reliabiliteten syftar till hur arbetet
utforts, till exempelvis hur datainsamling har gatt till. Den ar viktig for forskaren da den, for att fa hog
trovardighet, maste beskriva alla de moment som den utférda forskningen omfattat. Detta ar
grunden for att en uppsats kan uppna en sa hog objektivitet som majligt (Eriksson & Wiedersheim-

Paul 2006).

Eftersom vi valt en kvalitativ insamlingsmetod grundad pa tolkningar och férstaende ar validitet och
reliabilitet svart att mata (Eriksson & Wiedersheim-Paul 2006). Vi ville se hur anskaffningen av
affarssystem generellt ser ut for sma och medelstora lakemedelsforetag. Eftersom vi utgick ifran
Crocebo Bio sa stammer mallen 6verens med deras organisation. Detta gor att mallen inte fullt ut ar
applicerbar pa andra foretag. Var uppfattning dr dock att det finns tillrackligt manga parametrar
mellan ldkemedelsféretag som gor att mallen at Crocebo Bio gar att anvdnda pa andra foretag.
Eftersom vi matt de resultaten vi fatt utifran hur Crocebo Bio arbetar ar vi av uppfattning att vi méater
det som vi syftar till att mata. Detta lagger grunden for en uppsats med hog validitet. Under
uppsatsens gang argumenterar vi for hur vi gatt tillvaga for att samla in information. Vi tycker att vi
samlat in den informationen som varit relevant for att forsta anskaffningsprocessen och for att hjélpa

Crocebo Bio. Darmed skapar vi ocksa en grund for hog reliabilitet. Eftersom att uppsatsen ar utford
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med Crocebo Bio i beaktning kan vi se att det blir svart att uppna hog objektivitet. Vi har trots detta
genom den teori och empiri vi upparbetat forsokt finna generella samband med
anskaffningsprocessen av affarssystem. Darfor ar vi av uppfattning att vi uppnatt en objektiv studie i

den man som det gar.

2.4.2 Killkritik
Vi har valt att samla in bade primér och sekundardata. Nar vi samlat in var primarinformation har vi

forsokt att skapa oss en sa god referensram som mojligt for att kunna fa tag i ratt urvalsgrupp.
Risken med kvalitativa intervjuer ar att respondenten kommer ge subjektiva svar. Framforallt fann vi i
Konsultstudie A genom att konsulterna rekommenderade de systemet de salde. Detta ar nagot vi
vagt in i analysen och som tidigare namnts en bidragande anledning till varfér vi genomférde
Konsultstudie B. Den sekunddra litteraturinsamlingen vi anvant representerar i huvudsak
vetenskapliga artiklar och larobdcker. De har alla stort genomslag i den akademiska varlden och finns
omnamnda i atskilliga vetenskapliga skrifter. Vi valde ocksa att anvanda en artikel ifrdn Dagens
Industri (DI). Denna har ingen vetenskapligt genomslag men inneholl tabeller, statistik och
information som vi tyckte var relevant for var undersdkning. DI artikeln ar uppford i samarbete med
HerbanNathan & Co vilka har specialiserat sig pa upphandling av affarssystem at foretag och darav

kan ses som en tillforlitlig kalla.

18



3. Foretagsstudie Crocebo Bio - I behov av ett affirssystem

Féretagsstudien bérjar med en problembeskrivning samt vad vi vill uppna tillsammans med Crocebo
Bio. Detta féljs senare av en beskrivning av sjélva foéretaget Crocebo Bio. Sist beskrivs de krav som
Crocebo Bio har pd sitt kommande affdrssystem.

3.1 Bakgrund

Crocebo Bio har givit oss i uppdrag att undersdka och ge foretaget ett forslag pa affarssystem.
Foretagets VD har i samforstand med 6vriga nio medarbetare uttryckt ett behov av att i ett tidigt
organisatoriskt skede implementera ett affarssystem. Fordelen med detta &r att foretaget da har en
battre 6versikt 6ver sin organisation och vardekedja. Organisationen kan i sin tidiga livscykel pa ett
|attare satt anpassas efter affarssystemet vilket ar en forutsattning for att kunna utnyttja systemet pa
ett sa effektivt satt som maijligt (Magnusson & Olsson 2009). Vi har tillsammans med Crocebo Bio

kommit fram till att affarssystemet ska fungera som en sammanlankning av processer.

3.2 Foretaget Crocebo Bio
| januari 2010 startade Crocebo Bio sin verksamhet. Crocebo Bio har sitt kontor i Stockholm men

agerar idag pa hela den nordiska marknaden. Crocebo Bio startades av tre entreprendrer som
tillsammans har 6ver 30 ar erfarenhet i lakemedelsbranschen. Erfarenheten gar ifran praktiskt
sjukvard till férsaljningspositioner inom transnationella lakemedelsforetag. Crocebo Bio’s malsattning
ar att identifiera lakemedel som pa grund av stordriftsfordelar har svart att géra intrdde pa den
nordiska marknaden. | dagsldaget handlar Crocebo Bio endast med ldakemedel.
Lakemedelsprodukterna ska kunna tillfredstélla tidigare icke tillfredstdllda kundsegment. Har
anvander foretaget tva olika affarsstrategier. Den forsta strategin innebar att man inlicensierar en
produkt som inte finns pa marknaden och darmed ska tillfredstélla ett helt nytt segment. Den andra
strategin innebar att man inlicensierar en produkt som i dagsldget redan har konkurrens pa
marknaden. Kravet pa denna produkt ar da att den kliniskt ska ge ett battre resultat. Féretaget har
for narvarande fyra produkter pa marknaden med en malsdttning om att lansera ytterligare tre
stycken under 2011. Malet med var och en av dessa produkter ar att de ska na en forsaljning pa
mellan 15-50 miljoner svenska kronor arligen. Crocebo Bio’s framtidsplaner uttrycker en ambition att
inom fem ar borja forska och tillverka egna ldkemedel. | samband med detta finns dven en plan att
borsnotera sig (Cederborg et al 2010, Crocebo Bio — Sdljbroschyr). Foretaget har alltsa stora

ambitioner vilka vi maste ta hansyn till i vart arbete med att utforma en lamplig mall till Crocebo Bio.
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3.3 Crocebo Bio’s Kravspecifikation

Kravspecifikationen som foretaget har upprattad (se bilaga 3) bestar av sju punkter med 6nskemal
och tre punkter med minimikrav. Eftersom att foretaget vill borja producera ar ocksa
kravspecifikationen anpassad efter att foretaget i framtiden ska kunna producera och bedriva

forskning.

Den forsta punkten handlar om kontroll 6ver logistik exempelvis sparning fran inkop till dess att
produkten ska ga fran centrallager ut till distribunaler, det vill sdga sparning till kunder, kliniker,
institutioner, apotek och s3 vidare. Det andra kravet handlar om en ekonomilésning dar budget,
resultat, fakturahantering, bokféring med mera ska kunna hanteras effektivt. De tre nastkommande
punkterna ar avtal, immateriella tillgangar och dokumentation av protokoll fran kliniska provningar.
Med avtal menar vi att foretaget ska kunna registrera, arkivera avtal s3 att tillgangen till dessa blir
enkel. Detta ar viktigt eftersom att lakemedelsverket kraver dokumenterade avtal som ror
berattigande till licensierade produkter. Immateriella tillgdngar innebar hantering av dokument av
licenser som foretaget har betalat for (licens att sdlja produkter pa definierade marknader,
exempelvis i Norden), rattigheter for egna produkter (varuméarkesskydd, patent och sa vidare). Den
tredje punkten innebar att man helt enkelt ska kunna dokumentera protokoll. Dessa tre punkter kan
|6sas med hjdlp av en funktion — dokumenthanteringssystem. Dokumenthanteringssystemet ska
kunna spara vem som goér andringar, vart, nar och hur fér att man inom organisationen ska kunna ha

kontroll 6ver vem som andrat en specifik information.

Nasta punkt dr att man ska kunna ldgga in kvalitetsmanualer i affarssystemet. Kvalitetsmanualer
kallas dven ”Standard Operating Procedures” (SOP). For att kunna uppfylla kraven anvdands SOP vilka
ger direktiv for hur en viss arbetsuppgift ska utféras (International Biopharmaceutical Association
2010. SOP). SOP hjalper foretag och dess medarbetare nar det uppstar nagon oklarhet, samtidigt som
SOP verkar for att foretaget ska kunna utvecklas och uppna "best practice”* (Likemedelsverket 2010,
Information fran Lakemedelsverket: nummer 4 juni/juli). Darfér maste affarssystemet anpassas efter
sina respektive SOPar och saledes efter organisationen som helhet. Det ar en process som kraver att
lakemedelsverket certifierar det affarssystem som det aktuella lakemedelsforetaget ska anvanda.
Detta gor man for att underséka om SOP och affarssystemet kan samkoras utan att organisationen
riskerar att franga det regler som de verkar under (Lékemedelsverket 2010). Den sista punkten pa

kravspecifikationen ar kliniska provningar och dokumentation. Dokumenthanteringssystemet ska

4 . w "
En metod att utfora en process eller ett arbetsmoment som ar 6verldgsen andra. Ska leda fram till att ratt resultat lattare ska kunna
uppnas. (Business Dictionary 2011)
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kunna arkivera exempelvis patientformular, sa kallade Case Report Forms (CRF) (Cederborg 2010).
Den sista punkten av 6nskemalen ar organisationsscheman som innebar att man vill kunna ha

Oversikt 6ver organisationen med hjalp av organisationsscheman.

Foretaget stallde tre minimikrav pa sitt affarssystem. Det forsta kravet var att det skulle finnas en
sparbarhet till deras produkter. Varje enhet maste kunna sparas fran inkop, fabrik till slutkund med
exempelvis batchnummer (serienummer med streckkod). Det andra kravet ar att kvalitetssakra
genom validering. Nya processer, produkter, leverantérer med mera och sa vidare maste valideras
innan de laggs till. Vidare ska de inte kunna férandra egenskaper och resultat ifran tidigare data. Det
sista Crocebo Bio efterfragar ar ett verktyg for egeninspektioner. Detta innebar att dokumentation
(protokoll) av regelbundna egeninspektioner (audits) som lakemedelsverket kraver ska ske i enlighet
med bestdammelser och finnas implementerade i SOPar och organisationen som helhet (Cederborg
2010). Med kravspecifikationen i beaktning gar vi nu vidare och gor en litteraturstudie for att oka

kunskapen om affarssystem.
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4. Litteraturstudie

Under litteraturstudien kommer vi ge en bild av vad afférssystem ér och hur urval, upphandling och
implementering av dessa gdr till. Vidare kommer vi beskriva ett féretags vérdekedja samt hur ett
affdrssystem pdverkar infrastrukturen inom en organisation.

4.1 Urval

Affarssystem ar ett komplext och svardefinierat begrepp. Vi har valt Magnusson & Olssons (2009)
definition av affarssystem, ”“standardiserade verksamhetsévergripande systemstéd”, eftersom den
motsvarar var uppdragsgivares behov i fraga. Det forsta begreppet standardiserade syftar till att den
aktuella mjukvaran inte anpassas namnvart till kdparens krav, utan avser istéllet att affarssystemet
ska passa alla foretag (one size fits all) (Magnusson & Olsson 2009). Att affarssystemet ar
verksamhetsovergripande innebar att det ska vara ett hjalpmedel for beslutsfattare att pa ett enkelt
och smidigt satt fa tillgang till information som sedan anvdnds for effektivt och rationellt
beslutfattande. Systemstod syftar till att sammanbinda teknologin (IT) i en organisation med det

existerande informationssystemstodet (IS).

4.1.1 Syfte med affarssystem
Huvudsakligen har ett affarssystem tva syften. Det ena &r att skapa mojligheter till forbattrad

beslutskvalitet. Det handlar om att pa ett effektivt tillvidgagangssatt samla och presentera relevant
information. Exempel pa detta ar att inkdpsansvariga vet hur mycket som ska kopas in,
forsaljningschefer har kdnnedom om aktuell efterfragan och sa vidare. Det andra syftet ar att
processer kan effektiviseras. Med detta menas att inférandet av systemet gor att varje process
granskas och utvarderas utifran dess formaga att generera varde till féretaget och dess kunder. Har
kommer en koppling till var definition, standardiserade verksamhetsovergripande
informationssystem. Det finns tillfallen da verksamheten och affarssystemet inte ar synkroniserade
fullt ut. Ett val uppstar - ska foretaget anpassa verksamheten efter systemet eller tvdartom? Det ar
denna typ av organisering som foretagsledningen valjer vad som ska vara synkroniserat med
affarssystemet och vad som inte ska anpassas. Att gora ratt overvdgning ar av hogsta betydelse
eftersom det kommer fa konsekvenser fér hela organisationens framtida arbete (Magnusson &

Olsson 2009).

Nér foretaget kan se vilka delar inom verksamheten som kommer paverkas i och med anskaffning av
ett affarssystem kan denna ocksa identifiera nyttan av det. For att kunna skapa maximal nytta maste
organisationen bestimma vem det dr som primart ska ta del av nyttan. Detta sker genom en sa

kallad controller vilken ar ansvarig for informationsflodet pa en specifik avdelning, exempelvis
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marknads- eller redovisningsavdelningen. Controllern beslutar om vilken information som ska
skickas, vilken som ska tas emot och hur denna ska spridas i respektive avdelning. Malet med detta &r
att kunskapen och informationen inom organisationen ska kunna ackumuleras. Controllern kan ses
som spindeln i natet som samlar in och delar ut information till berérda inomorganisatoriska
avdelningar. Detta gor att ett affarssystem kan fungera som en havstangseffekt dar
informationsspridningen ar battre, beslutskvaliteten Okar och organisationen effektiviseras.
Controllern kan alltsd anvanda affarssystemet och dess informationshantering som ett verktyg i sitt

arbete att motivera och utveckla medarbetare (Olve 2009, Kap 4).

4.1.2 Motiv bakom urvalet
Utvecklingen av affarssystem skedde initialt i stora organisationer och koncerner. Detta har lett till

att segmentet stora organisationer har blivit en mattad marknad (Axelsson & Ahrmewald).
Tillsammans med globalisering och teknisk utveckling har detta lett utvecklingen framat och idag
erbjuds affarssystem i sma och medelstora organisationer (Bernroider & Koch 2000, s. 1). Till en
borjan konkurrerade man genom att leverantéren hade nischat sitt affarssystem i en viss riktning och
kunde erbjuda detta i ett antal branscher. Detta har sedan mynnat ut till att leverantérer av
affarssystem valt att begransa sin branschdifferentiering och specialiserat sig pa farre branscher.
Manga aktorer i branschen har trots detta gjort att spridningen i val av affarssystem ar stor (Axelsson
& Ahrmewald 2009, s. 9). Magnusson & Olsson (2009) kopplar spridningen till de motiv som ligger
bakom urvalet. De hanvisar till tva forskare Light och Papazafairopolou (2004) som tagit fram tio

anledningar till att foretag vill investera i affarssystem. Dessa ar:

e Strdvan efter standardisering.

e Hantera och 6verkomma problem med arvsystem.

e Undvika kostnader for egenutveckling.

e Kostnader.

e Uppfattningen om ett system rakt ur ladan, testat och klart.
e Tillgang till en djupare kunskaps- och erfarenhetsbas.

e  Frigora IS-funktionen.

e Inférandet av férandring.

e Att fa tillgang till best-practice.

e Attimponera pa andra.

Meningen, ”stravan efter standardisering”, gar att koppla ihop med den definition som vi inledde
arbetet med, alltsa att ett affdrssystem ar standardiserade verksamhetsévergripande systemstod.

Det finns en naturlig sjalvklarhet i att soka standardisering, detta ar ett av de tydligaste motiven till

23



att inforskaffa ett affarssystem. Arvsproblem ar vanligt inom organisationer dar system anskaffats i
takt med att utvecklingen gatt framat. Foljden blir att manga organisationer inte har total kontroll
over vilka system som anvands och vilka som ar nédvandiga. Detta ar ett mycket dyrt fenomen som
forsvarar overblicken och implementeringen. Manga organisationer tror att ett affarssystem képs in
fardigpaketerat och kan fungera fullt ut sa snart det installerats. Denna myt &r lika sann som att
managementagendan per automatik blir lattare efter implementeringen av ett affarssystem. Istéllet
leder implementeringen och standardiseringen till dverforande av "know how” och ”best practise”.
Darfor paverkas foretag i sitt kop av affarssystem beroende pa hur miljon runt om foretaget ser ut.
Att gbra ett inkop av ett specifikt affarssystem kan darfor bero pa att eventuella kunder, leverantorer
och sad vidare anvander detta affarssystemet vilket forenklar integrationen mellan foretag och

samarbetspartner (Magnusson & Olsson 2009).

Ett vaxande motiv dr vad Magnusson & Olsson (2009) kallar for “dress the bride”. Detta innebar att
vissa foretag som befinner sig i en situation med att bli uppkopta fortfarande viljer att investera i ett
affarssystem. De véljer da att investera i ett liknande affarssystem som potentiella kbpare. Detta 6kar
vardet pa foretaget som ska kdpas upp pa grund av mindre integrationsproblem. Sammanfattningsvis
menar Magnusson & Olsson (2009) att motiven till val av affarssystem vaxt i takt med att

anvandningsomradet expanderat.

4.2 Virdekedja och sammanlinkning av processer
Foretag vill skapa nytta at sina kunder. Affarssystemet ar ett vitalt verktyg fér informationsspridning

inom organisationer. Porter’s ”“value chain” (vardekedja) beskriver hur nyttan i ett féretag skapas.
Porters vardekedja exemplifierar alla de olika processer inom en organisation som leder fram till
slutprodukten, det vill sdga den vardeskapande produkten eller tjansten. Alla aktiviteter, direkt och
indirekt, som sker inom en organisation ar en del av verksamhetens vardeskapande. Varje avdelning
har ansvar for det slutvarde som foretaget lyckas skapa. Nar vi identifierat vilka aktiviteter som bidrar
till mest varde, kan vi ocksda se vart affarssystemet fyller storst funktion. Detta eftersom att
inforandet av ett affarssystem syftar till att effektivisera informationsflédet, teknikanvandningen och
Ovriga processer inom organisationen. Vardekedjan sammanfattas genom nedanstaende modell dar
aktiviteter delas upp i primara och stottande aktiviteter. De stottande aktiviteterna omfattar det
administrativa arbetet och de primara aktiviteterna i den operativa verksamheten. Detta leder
sedermera fram till den forsaljning och intdkter (gross sales) som symboliseras av den vita delen till

hoger i modellen.
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Figur 4.1 Porters Vardekedja (Porter 1991). Visar hur varden skapas inom organisationen och hur processer

beror pa varandra.
Porters vardekedja beskrivs enligt foljande:

Inbounds logistics: Omfattar det material som tillverkningen behdver som lagerhallning, distribution

och tidiga steg i tillverkningsprocessen.

Operations: Innefattar tillverkningsprocessen, den process som foradlar materialet fran inbound

logistics till en fardig produkt eller tjanst.

Outbound logistics: Transport fran tillverkaren av fardiga produkter till aterfoérsaljare eller slutkund.

Detta sker med hjalp av antingen intern eller extern transportfirma.

Marekting & sales: Aktiviteter som gor att kunderna koper foretagets produkter. Exempel ar rykte,

marknadsforing, brand loyalty och sa vidare.

Service: Ar aktiviteter som inriktar sig p& kunden efter képet &r gjort, exempelvis support och

reparationer.

De Overliggande supportaktiviteterna i Porters modell gor sa att de fem priméara aktiviteterna kan
fungera effektivt. Dessa aktiviteter ar indelade i fyra kategorier, Firm Infrastrucure, Human Resource

Management, Technology Development samt Procurement.

Firm Infrastructure: | denna kategori ingar, ekonomiavdelning, legalavdelning och huvudkontor.

Affarssystemet ar en del av organisationens infrastruktur.
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Human Resource Management: Aktiviteter som behandlar de anstdllda inom organisationen.

Behandlar anstallning, utbildning, formaner, avloningar och sa vidare.

Technology Development: Aktiviteter som forbattrar en vara eller service. Har ingar forskning och

utveckling, samt investeringar i ny IT.

Procurement: Inkdp av ramaterial, maskiner, forbrukningsmaterial och byggnader det vill saga allt

som behdvs for att kunna driva de primara aktiviteterna (Romney & Steinbart 2009).

Affarssystemet fungerar som hjartat eller den centrala basen fér dessa vardeskapande aktiviteter.
Davenport (2000) har gjort en modifierad modell av Porter’s vardekedja vilken beskriver hur en
organisation standigt omges av sitt affarssystem i dess vag att skapa varden. Darfor starks tesen om

att ett affarssystem fungerar som navet inom en organisation, inte minst i féretag med hog

komplexitet.
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Figur 4.2 (Davenport 2000 s. 21) Beskriver genom vardekedjan affarssystemet som sjidlva hjartat i

organisationen

Att ha ett gott informationsfléde och en snabb reaktionstid och flexibilitet i produktion dr nagot som
ar viktigt inte minst i tider av 6kad globalisering. Romney & Steinbart (2009) talar om ”“accounting
information system” (AIS) som &r narbesldktat med affarssystem och vardekedjan. De beskriver
nagra viktiga vardeskapande effekter som det innebar med inforandet av ett AlS. Dessa presenteras

nedanfor:

Handels- och tjansteforetag kan dra nytta av detta effektivare informationsflode da de snabbt kan

uppfatta kunders efterfragemonster och sa vidare. AIS och affarssystem gor att ett foretags
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larandekurva blir kortare, kvalitetssakring kan ske med kortare varsel och produkter och
produktionskapacitet kan anvédndas fullt ut. Romney & Steinbart (2009) menar att denna utdkade
informationsspridning effektiviserar utnyttjande av tekniken och majlighet till sa kallad ”just in time

production”. Det vill sdga produktion som ar styrd av aktuell efterfragan.

Bra informationsspridning ar ocksa underlag till vad som kallas for sharing-knowledge. Lésningar och
problem kan laggas in i affarssystemet och ger diarmed ett bra underlag for spridning av “the best
practice”. Affarssystemet eliminerar problem och skapar l6sningar och férdelen av att inte behdva
vara pa plats nar en specifik l6sning upptécks dr uppenbar. Pa senare ar har foretag utvecklat sin
lagerhantering och effektiviserat denna. Manga foretag har idag gett sina kunder tillgang till
foretagets lager. Kunderna kan ddrmed snabbt se om varan finns tillganglig. Foretaget spar tid
eftersom de inte behdver ta ordern manuellt. Forsaljningskostnaderna kan darmed minska (Romney

& Steinbart 2009).

Den 6kande kontroll som ett affarssystem innebéar ger forutsattningar fér en battre intern kontroll.
Om systemet ar effektivt upprattat och det gar att spara var férandringar gors kan ett foretag skydda

sig sjalva fran bedragerier, mjukvaruproblem, produktionsstopp med mera (ibid).

4.3 Affarssystemens utveckling

4.3.1 Historik

Det forsta affarssystemet som utvecklades under 1970-talet har genomgatt en kraftig utveckling. Till
en borjan fanns affarssystem till for att kunna fa en Overgripande Ooversikt over alla
materialhanteringsprocesser som det innebar att sammansatta en bil. Féljden blev att féretag och
dess medarbetare med hog precision kunde forutspa nar och vart aktuella tillverkningskomponenter
skulle anlanda. Pa sa vis kunde tillverkningsavdelningar sta redo att borja producera med kort varsel
vilket ledde till kraftiga effektiviseringar inom bildindustrin, dar detta system forst implementerades.
Systemet gick initialt under namnet “Material Requirements Planning” (MRP) och trots utvecklingen
inom affarssystemsvarlden existerar fortfarande foretag som anvander denna forsta, enkla |I6sningen
av affarssystem (Magnusson & Olsson 2009). Teknisk utveckling har lett till en stark utveckling av
affarssystem. Uppfoljaren till MRP, MRPII erbjod en dnnu storre 6versikt over foretagets logistik. Nu
kunde man behandla bade utgaende och ingaende logistik och produktionen och inkdpen anpassas
efter marknadens efterfraga. Detta resulterade i en mer 6vergripande kontroll, med ett storre flode
av relevant information. 1990-talets framvaxande IT-samhélle lade grunden for de forsta heltdckande
affarssystemen, sa kallade “super-system”. De gav en Overgripande blick over ett foretags hela
vardekedja. Detta genom olika moduler som fungerade som stod at affarsfunktionerna och ett helt

foretag och dess affarsfunktioner kunde integreras. Modulerna omfattade exempelvis e-
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handelsfunktion och ekonomistyrningsmodeller som kunde tas bort eller laggas till, allt i enlighet
med ett foretags preferenser och dnskemal. Systemen kallades Enterprise Resource Planning (ERP)

och ar vad gemene man idag kallar for affarssystem (Magnusson & Olsson 2009).

Fordelarna med ERP &r manga men trots detta ar systemet fortfarande standardiserad vilket skapar
svarigheter nar systemet ska kombineras mellan olika leverantorer. En 6kad globaliseringstakt, med
foretag som slogs ihop och verksamheter som arbetade transnationellt skapades en efterfragan pa
system som kunde sammanldnka redan existerande verksamheter. Enterprise Application Integration

Ill

(EAl) som sammanlankar olika verksamheter och divisioner till “ett system” l6ser detta. EAl's
malsattning var likt ERP att kunna fa ett relevant effektivt informationsflode. Enheter kan enkelt

anslutas till EAl som sedan fungerar som lank mellan de olika systemen (Magnusson & Olsson 2009).

4.3.1 Framtiden
Hur ser da framtiden for affarssystem ut? Pa senare ar har det etablerats manga foretag som saljer

webbaserade affarssystem. Det innebar att foretaget har tillgang till affarssystemet via en webbplats.

Sjalva affarssystemen ar standardiserade precis som de traditionella affarssystemen (Fortnox 2010).

Fordelarna med webbaserade affarssystem ar lattatkomligheten, ingen installation, och att de &r
billigare an traditionella affarssystem. Enkel backup samt enkelheten i att sdga upp abonnemanget ar
ocksa fordelaktigt. Med lattdtkomligt menas att man som anvandare kan logga in fran vilken dator
som helst, var som helst. Eftersom all information ligger pa webben behdvs ingen installation av
program pa organisationens datorer. Kostnaden for ett webbaserat affarssystem ar lagre jamfort
med andra traditionella system. Det behdvs inga egna servrar eller IT-personal som underhaller
systemet, da det tillhandahalls av leverantéren. Backupen skots automatiskt av leverantéren. Som

sista punkt framhaver de enkelheten att byta system och avbryta abonnemanget (Specter 2010).

4.3.2 Fordelar
Enligt Magnusson & Olsson (2009) finns det huvudsakligen sju férdelar med att infora ett

affarssystem

e Kortare ledtider.

e Effektivare processer.

e Battre kontroll.

e Sdnkta driftskostnader.

e Okad datakvalitet.

e Forenklad managementagenda.

e Skiljer IT fran IS.
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Manga foretag framhaller férkortningen av ledtiderna som en av de primara anledningarna till
inforskaffandet av ett affarssystem. Kortare ledtider uppnas genom att affarssystemet samlar och
skickar information inom foretaget mycket snabbare. Detta gor exempelvis att ledtiden for en order
kan skickas snabbare fran férsaljningsavdelningen till lagret som kan plocka fram varan for leverans

(Magnusson & Olsson 2009).

Effektivare processer uppstar tack vare att affarssystemet ar standardiserat, foretaget maste darmed
anpassa sina processer efter affarssystemet. Man pratar om att systemet tvingar anviandaren att
andra sina arbetsrutiner for att kunna anvdnda systemet fullt ut. Detta gor att processerna blir mer
effektiva och darmed minskas ledtiderna mellan processerna. Dock finns risken att anvandaren
utvecklar sa kallad hybridrutiner det vill sdga att denna utvinner egna satt att 16sa problemet som
inte finns med i processbeskrivningen. Detta kan orsaka att processer pa lang sikt kan vara svarare

att effektivisera (Magnusson & Olsson 2009).

Hog kontroll &r nagot som foretagsledningar stravar efter och ibland kan detta ta uttryck pa att de vill
ha kontroll hela vdgen ner pa transaktionsniva. | ett affarssystem ges ledningen majlighet att i realtid
folja forsaljningen, ekonomiavdelningen kan snabbt fa reda pa lagersaldo infor bokslutet. Ledningen
kan med hjalp av affarssystemet kontrollera att varje process i foretaget foljer de uppsatta
onskemalen. Om till exempel forséljningen minskar, far ledningen information om detta och kan

darmed séatta in lampliga atgarder for att minska forsaljningstappet (Magnusson & Olsson 2009).

Enligt undersdkningar gar 80 % av de IT-relaterade kostnaderna at att spara till drift och
underhallkostnader. Inom vissa organisationer har det forekommit att foretaget omfattas av mer an
ett aktivt systemstod. Det kan skapa hoga kostnader och forsvara 6versikten over affarssystemet. For
att en organisation ska kunna tillvarata ett affarssystems fordelar behover man se Over gamla
systems funktioner sa att de inte forsamrar informationsfléden och bidrar till 6kade kostnader. Man
kan exempelvis skaffa ett nytt storre verksamhetsévergripande system som uppfyller kraven som

"delsystemen” tidigare fyllt (Magnusson & Olsson 2009).

Alla dessa fordelar gar in i varandra och om foretag lyckas ta tillvara pa detta finns mojligheten att
kvaliteten pa data blir stérre. Detta uppnas genom att affarssystemet garanterar att data bara matas
in pa ett enda stélle. Vidare gér den gemensamma lagringen att nar data hamtas gors detta fran
samma stille som i princip dr uppdaterat i realtid. Aven sparbarheten i affiarssystemet &r av
betydelse for datakvaliteten eftersom administratoren kan kontrollera vem som lagt in en specifik
information (Magnusson & Olsson 2009). Med en Okad kvalitet pa data och o6verblickbarhet

underlattas ocksa arbetet for de som ska fatta beslut grundade pa affarssystemet. De kan nu hitta
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information och anvanda den lattare och vidare fatta beslut om atgarder i verksamheten. Man pratar

om att management- agendan har blivit tydligare (Magnusson & Olsson 2009).

Man skiljer pa IT och IS. Ett argument som manga leverantérer av affarssystem ar att deras system
alltid kommer stodja den senaste tekniken. Detta innebar att informationssystemet som féretaget
anvander ar oberoende av teknikanskaffningen. Foretaget far nu mycket lattare att halla sig framkant
gdllande teknik, sdkerhet vilket skapar en trygghet att systemet stodjer (den senaste) tekniken

(Magnusson & Olsson 2009).

4.3.3 Nackdelar
Magnusson & Olsson (2009) sammanfattar de nackdelar som féljer med ett affarssystem genom fyra

punkter:

e Hoga risker.
e Stromlinjeformning.
e Leverantorsberoende och dgarproblematik.

e Inlasningseffekter.

Det finns finansiella, projektrelaterade och operativa risker. Den finansiella risken ar lite svar att
utreda eftersom undersdkningar om vad egentligen ett affarssystem kostar far olika resultat. Men
Magnusson & Olsson (2009) ndmner tumregeln 2-10% av omsédttningen. Jamforelsen mellan
kostnader och vinster med ett affarssystem kan darmed vara svara att leda till specifika handelser

och darmed ar det svart att mata resultatet av ett affarssystem (Magnusson & Olsson 2009).

Projektrelaterade risken avser foretagets formaga att bedriva arbete i projektform. Har foretaget ratt
kompetens och forutsattningar for att driva ett projekt? Det ar ocksa svart att mata om projektet blir
framgangsrikt eller inte. Framgangen mats i hur val foretaget klarat budget och tidsplan relaterat till
projektstorlek och affarssystemets effekter pa organisationen. Vanliga problem ar brist i styrning fran
projektledaren eller att projektet varit felplanerat fran borjan. Andra kritiska faktorer kan vara att fel
personer ar inblandad i inférandet, eller har varit med i férhandlingarna med leverantoren. Sist finns

risken att foretaget inte lyckas frysa sin kravspecifikation (Magnusson & Olsson 2009).

Den operativa risken dr den risk som finns om systemet helt slutar att fungera. Det kan uppsta
forodande konsekvenser om systemet slutar fungera, exempelvis att man inte kommer 3at

kunddatabaser eller att nya bestallningar inte kan laggas in (Magnusson & Olsson 2009).
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Stromlinjeformningen syftar till att affarssystem ofta ar standardiserade och darfor anvands av
manga foretag. Som vi tidigare ndmnt maste foretaget anpassa sina processer till systemet for att
kunna utnyttja det optimalt. Detta gor att manga foretag inom samma bransch och med samma
affarssystem kommer att l6sa problem pa samma satt. Detta adr en teoretisk diskussion som ocksa
kan vandas till en fordel genom att det underldttar integration mellan foretag och dess

samarbetspartner (Magnusson & Olsson 2009).

Nar affarssystemet ar levererat hamnar foretaget i en beroendesituation till leverantoren. Féretaget
maste vid problem atervanda till leverantoren for att komma tillratta vilket gor att beroendet i vissa
fall till och med kan bli skadligt. Om foretaget later affarssystemsutvecklaren implementera systemet

Okar foretagets beroendesituation gentemot leverantoren ytterligare (Magnusson & Olsson 2009).

Den sista nackdelen ber6r det faktum att med det val man gor idag gor att det i framtiden blir svarare
att valja en annan leverantér. Detta pad grund av byte av affarssystem ar valdigt kostsamt och
relationen mellan leverantdr och kund blir langvarig, vare sig man 6nskar sa eller ej (Magnusson &

Olsson 2009).

4.4 Upphandling av affirssystem

Ett inkOp av ett affarssystem ar omfattande. For minimera negativa konsekvenser ar upphandlingen
en viktig del i forarbetet for implementeringen av affarssystemet. Darfor ar det viktigt att veta hur
affarssystemet kommer paverka organisationen innan en upphandling bérjar (Magnusson & Olsson
2009). Axelsson & Ahrnewald (2009) lyfter fram en rad faktorer som effektiviserar och underlattar

upphandlingen:

e Trots att upphandlingen ar av betydelse sker det huvudsakliga férandringsarbetet under
implementeringen. En valarbetad kravspecifikation gor att upphandlingen kommer ga
effektivare. En effektiv upphandling gor att mer tid kan laggas i ett senare
implementeringsskede.

e Viktigt att bygga relationer med leverantéren. Som foretag kommer man ha en
beroendestillning till leverantéren en lang tid framover och darmed &r trygga relationer av
stor vikt.

e Arbeta med objektiva underlag. Undvik en ensam leverantor uppratta en kravspecifikation
eller genomfoéra en forstudie utan konkurrens med andra affarssystemsleverantorer.

e Involvera inte eventuella implementeringspartner for tidigt i upphandlingsprocessen. Risken

att ta in fel partner 6kar da. Detta gor att risken for att fa ett felaktigt system okar.
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e FOrsok att korta ner antalet budgivare. Detta skapar underlag for en utvarderingsprocess
som blir enklare och mer kvalitativ. Detta goér ocksa att man slipper slosa tid pa leverantorer
som inte kandiderar for en potentiell "finalplats”.

e Se till att ha ett tydligt leveransavtal. Betydelsen av att man faststaller vad som ska levereras
och nar det ska ske.

e Om foretaget upplever problem vid upphandlingsforfarandet kan det vara av nytta att
utnyttja en oberoende upphandlingskonsult. Detta kan snabba pa beslutsprocesser och lagga

grunden for en lyckad implementering (ibid).

For att utreda hur sjadlva upphandlingsforfarandet vid en investering i affarssystem ser ut beskriver
Magnusson & Olsson (2009) tva specialister som framtagit en modell for urval och upphandling,
Verville & Halingten (2003). Deras modell bestar av sex steg: planering, informationsokning,

information, utvardering, val och férhandlingar.

\waorm ation : l

Utvardering Farhandingar

Planering , Val
Informations

sakning

Wal

Figur 4.3 Upphandlingsmodell ( Verville & Halingten 2003). Modell av hur urval och upphandling ser ut.

Planeringsfasen inleds av att ett foretag skapar ett behov av en fordndring. Foretaget maste skaffa
tillrackligt med information for att kunna ta ett beslut. De soker metodiskt igenom de alternativ som
finns och analyserar de olika alternativen. Planeringsfasen fortléper under hela
upphandlingsprocessen (Magnusson & Olsson 2009). Darefter borjar informationssdkningen, dar de
specifika behoven och specifikationer inventeras och identifieras. Resultatet, en lista med potentiella
leverantorer och affarssystem, utgor sedan grunden for de offertforfragningar som foretaget skickar

ut sa kallade RFP (request for proposal) (Magnusson & Olsson 2009).

Med stod av den information man samlat in kan nu beslut fattas. For en god upphandling maste
hansyn tas till bade system och till leverantor. Sjdlva valet av leverantor ar i sig otroligt viktigt

eftersom samarbetet som tidigare namnts ofta blir langvarigt. Det kan vara bra att tdnka pa
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leverantorens finansiella status, storlek och risk for uppkop eller konkurs. (Magnusson & Olsson

2009).

4.5 Implementering av affirssystem
Med implementering menas den process dar det nyinkdpta affarssystemet ska borja anvandas i

organisationen. Det ar har de storsta kostnaderna finns och det ar i denna fas som de flesta
misslyckanden uppstar. Man ska alltsd inte underskatta betydelsen av en val planerad

implementering.

| Magnusson & Olsson (2009) beskrivs fyra olika inforandestrategier, Big-Bang, mini Big-Bang, fasad
per modul eller fasad per geografisk plats. Skillnaden mellan dessa olika strategier ar omfattningen
och tidsramen for inférandet av affarssystemet. Detta paminner mycket om Davenport (2000) som
till skillnad anvander andra termer for de olika tillvidgagangssatten. Big Bang ar det mest extrema
tillvagagangssattet dar malet ar att sd snabbt som mojligt trycka in affarssystemet i hela
verksamheten. Denna strategi har i takt med att systemen blivit allt mer komplicerade avtagit i
anvandning. Risken &r hog for misslyckanden, dock kompenseras man av chansen att
implementeringen gar snabbt och man kan borja rakna hem projektet. Med mini Big-Bang infor man
ett nytt affarssystem i delar av verksamheten. Fasad per modul innebéar att organisationen infor
systemet en modul &t gangen. Liknande tankesatt star bakom fasad per site, fast dar sker

implementeringen pa en geografisk plats at gdngen (Magnusson & Olsson 2009).

4.5.1 Paverkansfaktorer
Magnusson & Olsson (2009) tar upp en rad anledningar till misslyckanden av implementeringar,

exempelvis ledning, projekt, organisation och system. Vart och ett kan sedan delas in i fyra
undergrupper. Tillsammans skapar de en bild av vad som &r viktigt fér att implementeringen ska

uppna ett gott resultat.

Ofta utser organisationen en ledningsgrupp eller styrgrupp som ar ansvariga for implementeringen,
de dger problematiken som finns forknippat med implementeringen. Det som paverkar ledningen ar
strategi, ledarskap, stod och kompetens. Strategin spelar roll for att om organisationen inte har ett
tydligt mal och syfte med sin existens kommer det bli svart att uppna nagon effekt med fordandringar
inom organisationen. Darfor ar det viktigt affarssystemet och dess IT och IS strategi 6verensstammer
med organisationens affarsstrategi (Magnusson & Olsson 2009). | denna fas har ledningen en central
roll i att 6verfora och formedla de nédvidndigheter som férdandringen innebar. Ledarens roll héar
fungerar som stod till den grupp som blivit ansvariga for implementeringen. Det ar viktigt att de olika

affairsomraden som ska omfattas av affdrssystemet har representanter med i affarssystemet sa att
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implementeringen pa ett effektivt satt kan spridas. Detta kan ocksa motivera medarbetarna da fler

inom organisationen kdnner att de ar ansvariga for forandringen (Magnusson & Olsson 2009).

Implementeringen bedrivs ofta i projektform vilket gor att foretagets formaga att arbeta under dessa
forhallanden séatts pa prov . Viktiga faktorer att beakta ar enligt Magnusson & Olsson (2009) team,
management, plan och extern. Teamsammansattningen ar viktig. Managementarbetet utgar fran att
olika ledare inom implementeringen kommer att styras av egenintressen istallet for att se till
foretagets basta. Dessa agent- och influenskostnader maste minimeras, dels for att slippa eventuella
transaktionskostnader men ocksa for att implementeringen ska ske pa ett sa effektivt satt som
mojligt for foretaget. Planen som organisationen upprattar ar ocksa av central del i
implementeringsfasen. Foretaget kan da pa egen hand uppréatta en egen plan eller ta hjalp av en
konsult eller leverantéren som da upprattar en mall som 6verensstammer med féretagets 6nskemal.
Detta hanger ihop med hur mycket extern hjalp foretaget behover. En god implementeringsmall ar
tecken pa en god oversikt 6ver verksamheten och ger i sin tur en enklare implementering. Storsta
fordelen med konsult- eller leverantérer under implementeringsfasen ar att de ofta har kinnedom
om hur den ska ske pa ett effektivt och snabbt satt. Nackdelen &r kostnaderna och att féretaget kan
bli beroende av konsulten. Alternativet &r att Idta ndgon inom organisationen leda implementeringen

(Magnusson & Olsson 2009).

Implementeringen paverkar hela organisationen genom att rutiner kan férandras. Organisationen
kan delas in i kultur, fordndring, process och kommunikation. Vilken kultur som rader inom
organisationen paverkar hur implementeringen ska ga till. Det ar till fordel om organisationen har en
kultur som foresprakar larande sa att foretaget kan ta tillvara pa sina inneboende erfarenheter. Ett
foretag med oppen kultur ar redo for forandring och kan snabbt identifiera behov och darmed
anpassas efter dem. Affdrssystem ar inriktade pa processer. Det kan uppsta konflikt med
organisationer som ar funktionsinriktade. Sadana organisationer maste foérséka bli mer
processinriktade for att genomfora en smidig implementering for att fa en battre anvandning av
affarssystemet pa lang sikt. Tydlig kommunikation ar grunden fér implementeringsfasen och i
forlangningen till férdandringen. Kommunikationen ska beskriva varfér, hur och nar olika
implementeringsfaser sker. Férandringarna maste kommuniceras till foretagsintressenter exempelvis

lageransvariga, controllers, séljare, affarspartners (Magnusson & Olsson 2009).

De beskrivna stegen ar otroligt viktiga. Men affarssystem handlar i grund och botten om teknik. Och
detta ar den sista delen i implementeringen, systemet. Den brukar delas upp i teknik, utbildning,
anvandare och empowerment. Ofta innebér inférandet av ett affarssystem att organisationen andrar
sin instdllning till teknik. Nar systemet val ar installerat maste de som skall anvdnda systemet

utbildas. Utbildning ar ett maste for att systemet ska kunna anvandas pa ett sa effektivt satt som
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maijligt. Ett bra satt att skynda pa utbildningen ar att tidigt i processen involvera anvdndarna. P3
detta satt kan man skapa kanslan hos slutanvandarna att det ar de som ager systemet. Detta 6kar

sannolikheten for att de kommer acceptera systemet (Magnusson & Olsson 2009).

Parr & Shanks (2000) beskriver anskaffningsprocessen med ungefar samma termer som Magnusson
& Olsson (2009). De beskriver sjalva anskaffningsprocessen med planeringsfas, projektfas och
forbattringsfas. Enligt Parr & Shanks (2000) stracker sig implementeringsfasen fran forsta tanken pa

affarssystem till sjdlva installationen. Projektfasen bestar av fem undergrupper:

1. Start: Den grupp som ska genomfoéra projekt utses, man strukturerar av arbetet.

2. Foréandring: Har analyserar man alla processer for att se vilka forandringar som maste goras
i forhallande till affarssystemet. Ocksa utbildning av projektgruppen ingar i forandringen.

3. Design: Anpassar/ designar systemet sa att acceptans ifran anvandarna erhalls.

4. Konfigurering och tester: Konfigureringen av systemet inleds och tester genomfors.

5. |Installation: Nar systemet implementeras pa anvandarniva vilket innebar installation av

programvara samt utbildning av anvandarna sker.

Forbattringsfasen ar en fas som pagar fran den dag da systemet installerats anda tills den dag da
systemet tas bort. Med forbattring avses tilligg eller borttagande av funktioner i systemet och
ytterligare utbildning. Parr & Shanks (2000) har som ett komplement till sin modell tagit fram tio

kritiska framgangsfaktorer for att na en lyckad implementering:

Implementeringsgruppen maste ha stéd fran ledningen.

Personal som ska implementera bor frikopplas fran deras huvudsakliga arbetsuppgifter.
Medlemmar inom implementeringsgruppen med ratt att ta snabba beslut.

Realistiska maldatum.

Starkt ledarskap. Ett berattigat system déar beslut ar svara att angra.

Stravan efter att skapa standardl6sningar i affarssystemet.

Minimering av kravspecifikationens omfattning fér att uppna standardisering.

Betydelsen av att bestdamma syfte och mal med affarssystemet innan anskaffningen borjar.

W ® N o v kW N R

Implementeringsgruppen ska vara representerad av personer som pa nagot satt ligger
bakom hur olika processer utfors.

10. Vilja och atagande for forandring (Parr & Shanks 2000).
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4.6 Summering av litteraturstudie
En summering av litteraturstudien ger oss en bild av hur de olika forfattarna tankt i sina respektive

skrifter. Den litteraturen vi gatt igenom &r i huvudsak baserad pa resultat som kommer fran
undersdkningar av stora foretag. Teorierna har vidare inte baserats pa en specifik bransch. Vi har inte
genom var teoristudie kunnat faststalla att det finns ett affarssystem som lampar sig extra bra for
lakemedelsbranschen. Enligt Axelsson & Ahrmewald (2009) har vi kunnat konstatera att det trots

organisatorisk storlek finns en kraftig spridning i val av affarssystem i lakemedelsbranschen.
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5 Empiriska delstudier

De empiriska delstudierna beskriver var insamlade information. Denna del av uppsatsen innehdller tre
delstudier, Marknadsstudien, Konsultstudie A och Konsultstudie B.

5.1 Urval

5.1.1 Marknadsstudie

Marknadsstudien som vi utférde hade som mal att se om det fanns nagot monster i hur sma och
medelstora ldkemedelsféretag gor sitt urval av affarssystem. Vidare skulle studien ocksa svara pa
vilka hjalpmedel, exempelvis konsulter, som funnits vid upphandlings- och implementeringsfas.
Dessa fakta skulle sedermera lagga grunden foér var andra delstudie, Konsultstudie A.

Marknadsstudien presenteras nedanfér i en tabell om 14 foretag:

Affarssystem Foretag Konsult | Kompletterande I6sningar
Agresso Medivir Agresso

Agresso Orexo Agresso

GARP CCS Knowit | CRMsystem

Jeeves Vitrolife Infocube [ CRMsystem

Navision BioPhausia Mabi

Navision Pharmaxim Decido

Navision Aerocrine AB Navision

Pyramid Abigo Proclient

Pyramid Bioinvent Unikum

Visma Kontroll Nordic Drugs AB Visma Inhyrt lager

Visma SPCS Administration 2000 | Abcur Inhyrt lager

Visma SPCS Administration 2000 | Artimplant Externt Batchverktyg
Visma SPCS Administration 2000 | Magle Life Science Externt Batchverktyg
Visma SPCS Administration 2000 | Probi Externt Batchverktyg

Tabell 5.1, Marknadsstudie. Tabellen redogor for de affarssystem foretagen i studien anvander, om de har
anvant sig av konsulter vid implementeringen samt om de har kompletterande l6sningar till sitt affarssystem.

Av tabellen utldases att drygt en tredjedel av de kontaktade foretagen anvander Visma som
affarssystem. Foretagen som har valt att anvanda Visma har en speciallésning for att 16sa
sparningsproblematiken. Dessa sparningslosningar representeras av tva alternativ. Den ena
l6sningen ar att foretaget skaffat sig ett externt sparningsverktyg som gar att koppla till
affarssystemet. Denna I6sning levereras av bland annat foretaget Datapartner. Den andra I6sningen
som férekommer ar inhyrning av distribution och lagerhallning. Det innebar att sparningsfunktionen

levereras av det foretag levererar tjansten. Nar det géller de andra affarssystemen Pyramid, Navision,
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Jeeves, Garp och Agresso stodjer dessa sparningsfunktionen vilket innebar att en speciallésning for
sparningen inte dr nodvandig. Alla foretag, forutom de som anvander Visma, har anlitat konsulter vid
affarssystemens implementeringsprocess.. Av tabellen gar det dven att utldsa att sju av fjorton
foretag anvéander sig av externa l6sningar som kompletterar deras affarssystem (redovisade som
kompletterande I6sningar i tabellen ovanfor). Vid Marknadsstudien har féretagen sagt att de dr ndjda

med sina affarssystem och har inga definitiva planer pa att byta.

5.1.2 Konsultstudie A

- Vilka specifika krav stéller Iikemedelsbranschen pa sina affirssystem?

Vid intervjuerna visade det sig att sex av sju konsulter papekade att sparbarhet ar viktigt nar
lakemedelsbranschen preciserade sina krav pa affarssystem. Konsulterna syftade pa sparbarhet i
artiklar, batchnummer och andringsloggar. Om till exempel ett ldkemedelsféretag képer in ravaror
och foradlar dessa ska foretagen kunna se vart ravarorna tagit vagen i produktionscykeln, i syfte att
kunna se hur mycket framstallningen kostat. Samtidigt ska de genom sparning kunna marka sina
varor med utgangsdatum eftersom de vill kunna dra tillbaka en forsaljning eller en produkt om varan
exempelvis ar for gammal. Sparbarhet i dndringsloggar behovs ocksa for att se nar ett recept, en

blandning eller en process andras.

Elektronisk signering, det vill sdga signering av dokument i affarssystemet elektroniskt istallet for att
skicka runt ett fysiskt papper, var ett annat behov som de intervjuade konsulterna namnde. Vid
mottagandet av en order fran en kund ska det automatiskt skapas “ett plock pa lagret”, alltsa en
arbetsorder till nagon pa lagret som ser till att plocka och samla ihop bestéallda varor. Hantering och
uppféljning av resurser vid produktion ar ett annat behov. Det skall genom affarssystemet kunna
foljas upp hur mycket tid det tagit att producera och utveckla en vara och samtidigt kunna spara
finansieringen. Med hjdlp av den har funktionen kan kostnader avgoras for att framstalla ett
lakemedel. En konsult ndmnde funktionen att genom affarssystemet kunna félja den sa kallade
"Good Manufacuring Practice” — den amerikanska ldkemedelsverkets standard for
lakemedelsframstallning. Under intervjuerna papekade vissa konsulter att det inte alltid ar Iatt att
generalisera vad branschen efterfragar eftersom det kan skilja sig fran foretag till foretag. Till
exempel berattade en konsult om ett ldkemedelsféretag som producerar isotoper vilka kravde
levererans inom tre timmar. Detta stéaller specifika krav pa affarssystemet. Den enda konsulten som
inte ndmnde sparning var representanten for Visma SPCS Administration 2000. De specifika krav
lakemedelsbolagen stdllt av dem &r att affarssystemet klarar av bokforing, fakturering,

orderhantering, inkép och bestallningar.
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- Vilka funktioner stodjer affarssystemet ni representerar?

| Konsultstudie A fragade vi konsulterna om deras affarssystem stodjer de funktioner som Crocebo

Bio efterfragar i sin kravspecifikation. Affarssystemkonsulterna redovisas nedan.

Konsultforetag | Affarssystem

Agresso Agresso Konsult 1
Comactivity Comactivity Konsult 2
Decido Microsoft Dynamics NAV Konsult 3
Infocube Jeeves Konsult 4
Pyramid Unikum Konsult 5
SYSteam JD Enterprice One Konsult 6
Visma Visma SPCS Administration 2000 | Konsult 7

Tabell 5.2 Konsulttabell. | forsta raden framgar det vilket konsultféretag konsulten arbetar for, under raden

affarssystem framgar vilket affarssystem konsulten levererar.

JD Edwards Microsoft
Enterprice Dynamics
Agresso Comactivity | One Jeeves NAV Unikum Visma SPCS

Sparbarhet X X X X X X
Ekonomildsning X X X X X X
Avtal X X X X
Immateriella tillgangar X X X X
Organisationsscheman X X
Kvalitetsmanualer X X X X X
Dokumentation X X X X
Minimikrav
Sparbarhet X X X X X X
Validitet/Kvalitetssakring X X X X X
Verktyg for egeninspektion X X X X X

Tabell 5.3. Tabellen visar de vilka affarssystem som stodjer vilka funktioner. Vid kryss innebar det att
funktionen stdds.

Kommentarerna konsulterna har pa kravspecifikationen var att den &r allman. Som konsulten fran

Agresso sager; "Djavulen brukar gomma sig i detaljerna”.

5.1.3 Konsultstudie B
- Finns det enligt er uppfattning ett affirssystem som lampar sig extra bra for mindre och

medelstora likemedelsforetag?

Enligt affarssystemskonsulten pa PWC ar detta en aterkommande fraga som uppkommer vart man
an ska implementera ett affarssystem. Svaret pa denna fraga kommer alltid vara ” det beror pa” och
”det finns inget basta system eftersom det &r valdigt manga parametrar som bor beaktas”. Konsulten

namner manga parametrar foretag bor ha i beaktning vid valet av affarssystem bland annat:

39



e Vilket system ar bast for oss?
e Vad vill man félja i sin verksamhet?
e Ska vi tillverka lakemedel?

e Ska vi handla med ldkemedel?

Manga foretag har uppfattningen att “nu tar vi den har lddan och implementerar den”. PWC-
konsulten sager att det ar svart att utldsa monster i val av affdrssystem, inte minst i sma och
medelstora bolag. Dock menar han att manga storre foretag han arbetar med ofta anvander Oracle.

Foretag har unika behov och kraver saledes unika, skraddarsydda losningar.

- Finns det nagon fordel med att ha lI6sningar fran flera foretag? Det vill siga anvinda sig av

flera system?

Har foretag speciella krav kan det vara en fordel. Detta brukar dock skapa komplikation. Om det ar en
eller ett fa personer som har kannedom om en speciell 16sning kan systemet skadas radikalt om
personer med denna kunskap slutar. Om flera leverantorer behdver samarbeta kan de skylla pa
varandra och istallet for att 16sa problemen. Kort sagt ansag konsulten att det ar det bra att “Keep it
simple and stupid” da l6sningar ofta kan fungera som bromsar. Speciallosningar kan vara bra men gor

ofta systemet mer sarbart.
- Vad har du for erfarenhet kring webbaserade affarssystem?’

Konsulten anser inte att system av denna typ inte dr nya, men har dnnu inte slagit sig pa marknaden.
Det finns mindre mojligheter att anpassa dem efter foretaget eller att bygga kringfunktioner.
Daremot ar webbaserade affarssystem ett alternativ om for foretag som ar standardiserade. Ofta ar
internetbaserade affarssystem billigare da man slipper ha en egen server som innebar kostnader for
inkdp, underhallning och uppdatering. Trenden gar mot att alla system en dag kommer erbjudas i
webbversioner. Manga foretag vill ha egna servrar och slippa att anvdnda sig av ett webbaserat
system, men enligt konsultens erfarenhet spelar det inte sa stor roll vart servern star. Den
standardisering som webbaserade affarssystem innebar gor att féretagen inte kan se att de far

konkurrensfordelar gentemot sina konkurrenter vilket gor att de ofta véljer bort system av denna

typ.

40



5.2 Upphandling

5.2.1 Konsultstudie A
- Fran kundkontakt till leverans hur gar en upphandlingsprocess till?

Tre av konsulterna beskrev upphandlingsprocessen forhallandevis likt da de forklarade att det borjar
med att man traffas och presenterar féretagen for varandra. Konsulten presenterar sitt affarssystem
och foretagsrepresentanten sitt foretag. Om foretagets ledning ar n6jd med forsta motet ar nasta
steg att man gor en forstudie pa foretaget. Konsulten och foretaget hjalps da at att ta reda pa vilka
processer som finns i foretaget. Har genomférs en beskrivning vad som skall uppnas med projektet,
hur l6sningen ska se ut och hur lang tid implementeringen ska ta. Darefter skapas en offert. Ar
parterna 6verens startar implementeringsprocessen. Foérstudien brukar ta tva veckor, men det beror
helt pad hur stort foretaget ar och hur manga processer som ska ingd i affarssystemet. Enligt
konsulterna brukar implementeringen inte ta mindre an tre manader, men papekar att

implementeringstiden skiljer sig mellan foretag.

Konsulten fran SYSteam som levererar fler an ett affarssystem beskrev upphandlingsprocessen
annorlunda jamfért med de andra intervjuade. SYSteam brukar presentera fler dn ett affarssystem
for foretaget som da far vara med och paverka vilket system de tycker &r bast vad galler
funktionalitet och pris. Konsulten sager att hela processen tar mellan 3-12 manader fér sma och

medelstora bolag.

Som kontrast till hur konsulterna brukar forklara processen berattar konsulten pa Visma SPCS
Administration 2000 om en mycket snabbare process. Efter kundkontakt gors en férstudie som kan
ta fran 30 minuter till nagra timmar, darefter erbjuds kunden det basta systemet enligt foretagets
behov, da Visma levererar fler an ett system. Om det da blir Visma SPCS Administration 2000 sker
leveransen genom en nedladdning fran deras hemsida, darefter gér kunden standardinstallationen
sjalv. | sjdlva startfasen ar det vanligt med en kort utbildning pa tva till tre dagar. Om foretaget har
register sedan tidigare som skall anvandas i Vismasystemet hjalper supportavdelningen till med en
konvertering. Totalt brukar hela processen fran kundkontakt till att systemet ar fardigimplementerat
och fungerar ta en vecka. Konsulten poangterar ocksa att det ofta gar snabbare eftersom manga

foretag som koper systemet har anstallda som arbetat i det tidigare.
- Vad har ni for erfarenhet av upphandlingskonsulter?

Tva av fyra tillfragade har en positiv erfarenhet av upphandlingskonsulter. Argumenten for
upphandlingskonsulterna ar att affarssystembytet da ar forankrat i ledningen och darfor valdigt ofta

leder till affar. Foretagen ar ocksa battre foérberedda for projekten. Konsulten fran Decido tycker inte
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att upphandlingskonsulter ar bra. Krav stalls som utgar fran det gamla systemet och det &r ingen idé
att uppfylla dem eftersom att de inte dr anpassade efter det nya systemet. Konsulten menar pa att
det viktiga inte ar om man kan |6sa nagot i sitt affarssystem utan snarare hur man loser det.
Konsulten som representerar Comactivity tyckte att kvalitén pa upphandlingskonsulterna ar valdigt
skiftande, vissa ar partiska och endast rekommenderar och implementerar de system som de arbetar
for. Dessutom skiftar kunskapen radikalt mellan upphandlingskonsulterna. Vidare papekar konsulten
att det &r av storsta vikt att upphandlingskonsulterna har en bra forstaelse for systemet och

processerna da de kan se vad en implementering innebar.
5.2.3 Konsultstudie B
- Fran kundkontakt till leverans, hur gar en upphandlingsprocess till?

Konsulten fran PWC beskriver processen pa ett annorlunda sitt &n de andra konsulterna. PWC
levererar inte nagra affirssystem utan de hjalper foretag med urval, upphandling och
implementering. Pa sa vis har PWC inget incitament att sélja in ett visst system. Processen borjar
oftast med att foretaget kontaktar PWC efter att man har haft kontakt med en del
affarssystemleverantorer som har varit och presenterat demoversioner for foretaget. Féretaget vet
da inte vad man ska vélja och darfor vill man ha PWC’s konsultation. Han poangterar att det ar vikigt
att tdnka pa att affarssystemleverantdrerna ar sédljare vilket i sin tur innebar att de sager att sitt
system ar det allra basta, da “man gérna visar upp en massa haftiga funktioner vid en demovisning”.
PWC borjar da om processen, och gor en sa grundlig analys av hur processerna i foretaget ser ut och
skapar samtidigt en kravlista. Darefter gors en grundsallning och véljer ut de affarssystem som kan
tankas stodja verksamheten och viljer ut lampliga leverantorer. Kontakt tas darefter med
leverantérerna och kontrollerar om deras system klarar de uppstéllda kraven. Féretagen som kan
tillfredstélla kravspecifikationen ges en mojlighet att lamna offert som sedan jamférs. Konsulten
papekar mojligheten att ta in offerter fran olika leverantérer som levererar samma affarssystem.
Dérefter presenterar PWC en sammanstallning for foretagsledningen, har en diskussion med dem
och viéljer ut sex till sju leverantérer som bjuds in for demovisning. PWC tar inga beslut men
konsulterar foretagsledningen om vilka leverantérer de tycker verkar passa bra samt vilka
leverantoérer de har god erfarenhet av. Urvalet och upphandlingsprocessen tar generellt sitt tre
manader for ett medelstort bolag. Detta kan daremot skifta beroende pa hur komplex
kravspecifikationslistan dr. Nar PWC har gett sina rad bestimmer foretagsledningen affarssystem och
efter det kan PWC finnas med som konsult i implementeringen av det valda affarssystemet. Denna
fullstdndiga implementeringsprocess brukar sedan ta cirka sex manader men 3aterigen beror

implementeringstiden pa komplexiteten i kraven som foretaget stallt.
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5.3 Implementering

5.3.1 Konsultstudie A
- Vad ska man tdnka pa vid implementeringen? Vilka fallgropar finns det?

Det viktigaste att tdnka pa vid implementeringsprocessen ar att konkret identifiera sina behov. Sex av
sju konsulter har markerat hur viktigt det ar med en tydlig kravspecifikation som beskriver dessa. Det
ar vanligt att foretagen blandar samman kravspecifikation med lista 6ver 6nskemal vilket ar en kritisk
punkt vid implementeringsprocessen. Kravspecifikationen bor minimeras och fokusera pa det som
behovs for effektiv implementering. Utan identifierade behov ar det svart att stilla krav pa sin
affarssystemsleverantér. En del av konsulterna belyser dven vikten av att inte dndra pa kraven under
sjalva implementeringen. Nar forandringar i kravspecifikationen sker under implementeringen leder
det till att processen tar mycket langre tid. Fyra av sju konsulter anser att man pa foéretag lagger ner
undermaligt med tid och resurser pd implementeringen. Detta eftersom att det pa foretagen kan
finnas felaktiga uppfattningar om att implementeringsprocessen tar kortare tid dn vad det goér. En
annan viktig faktor, som tre av sju konsulter ndmner, ar vikten av att anvanda sig av erfarna
affarssystemleverantorer; vilket skanker implementeringsprocessen mer kompetens och darmed
effektivitet. Konsulten fran SYSteam menar pa att det &r viktigt att ha en fardig processmetodik for

hur implementeringen ska ga till.

Ett problem som korrelaterar med undermalig tilldelning av tid dr avsaknaden av intresse hos
personerna pa foretaget som ansvarar for affarssystemsanskaffningen. Det &r vanligt att
medarbetare trivs med det systemet som de arbetar med i dagslaget och darfor inte ar benégna att
byta.. Konsulten fran SYSteam papekar att ett vanligt problem &r att foretag som anskaffar inte vet
vad de vill ha. Det kan finnas en uppfattning att det nya systemet ska fungera som det gamla och att
man byter bara for att byta. Dessutom papekar han problematiken med att motivera féretag att
frikoppla de personerna som ska implementera fran sina ordinarie arbetsuppgifter. Just denna punkt

ar viktig for att lyckas med implementeringen.
- Vilket ar det basta sattet att implementera pa i sma och medelstora bolag?

Sex av atta konsulter har svarat att de foredrar en Big-Bang-implementering i sma och medelstora
bolag. Ett par konsulter anser att det beror pa om féretag har befintliga system eller inte. Ska ett
foretag for forsta gangen implementera ett affarssystem ar konsulterna overens om att Big-Bang
strategin ar att foredra. Om foretaget ar stort papekar konsulterna att det kan vara fordelaktigt att
implementera affarssystemet i olika faser. Problemet med denna implementeringstyp ar dock att
manga delar i organisationen beror pa varandra och darmed skapas en asymmetri i organisationen

nar implementeringen fasvis.
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5.3.2 Konsultstudie B

- Vad ska man tinka pa vid implementeringen? Vilka fallgropar finns det?

PWC-konsulten papekar att det vanligaste problemet vid implementeringen ligger hos féretaget som
koper det nya affarssystemet. Det ar omaijligt att som leverantor erbjuda ett bra affarssystem om
inte personalen har tid att implementera detta. Vidare papekar konsulten att trots motivation ifran
affarssystemsleverantoren laggs det generellt for lite tid pa just implementeringen. Konsulten tror att
den vanligaste anledningen till detta ar att anstdllda och de som ska implementera inte forstar hur
foretaget och dess processer fungerar. Darmed uppstar det en konflikt i vem som ska géra vad i
implementeringen. Nar personalen inte forstar sina processer har de ocksa svart att omfamna och

forsta nyttan med ett affarssystem.

PWC-konsulten papekar att det ar viktigt att den som ansvarar for implementeringsprojektet, ofta
ekonomichefen, har ratt att ta beslut nar affarssystemet ska implementeras. Ekonomichefen maste
vidare ha ratt personer till férfogande vid implementeringen. Dessa ska representeras av anstallda
inom olika affairsomraden i organisationen. Detta for att underlatta forstaelsen fér organisationen
och anskaffningen av affarssystemet. Slutligen papekar konsulten betydelsen av att skilja pa de
faktorer som ett foretag ”“must have” och de som vore ”nice to have”. Med ratt

implementeringsgrupp som har fatt ratt mangd tid till forfogande underlattas denna process.

- Vad har du foér 6vriga kommentarer om amnet?

”Det finns ett stort glapp mellan vad foretag vill ha och vad foretag far. Vidare finns det ett glapp
mellan vad foretag tror de kopt och vad de far”. Det handlar det om att ha en tydlig kravspecifikation
och att komma Overens med leverantdren om vad de ska fa och nar detta ska levereras. For att
kunna uppratta denna ar det viktigt att forsta hur organisationen genomfor olika processer. Om
ansvariga for affarssystemets implementering vet exakt hur man utfér olika processer underlattar
det arbetet med att specificera vad affarssystemet ska omfatta. Konsulten papekar att det ar viktigt
att minimera kravlistan, samtidigt som kraven som finns med val specificerade. Om ett foretag
exempelvis tillverkar maste man veta var i processen det behdvs stéttning, vad foretaget vill uppna
och hur. Detta hanger samman med att foretaget har klara riktlinjer och vet hur det ska ga tillvaga for
att uppna sitt effektmal. Konsulten framhaller att det &r vanligt att manga foretag kommer och sager
"vi vill byta system” utan att ha nagot direkt argument till bytet. Om bytet sker bara for att &dr det

svart att 6ka affarsnyttan med affarssystemet.
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- Vad har du fér kommentarer kring Crocebo Bio’s kravspecifikationer?

Da vi gick igenom kravspecifikationerna med konsulten ville han inte rekommendera ett
affarssystem. Anledningarna till detta var att han inte visste tillrackligt om Crobeo Bio for att ge rad.
Han tyckte inte kravspecifikationerna gav tillrackligt med information om hur féretaget fungerar. Han
betonade dock att det ar viktigt att féretag vet vilka motiv som ligger bakom upphandlingen av
affarssystemet. Exempel gavs att vid ett uppkdp maste det Gvervagas till vilken nytta affarssystem
anskaffas, hur lang tid framoéver ska det kunna tillfredstéalla organisationen, vad som skall uppnas
med det, och sa vidare. Utan den informationen ar det omdjligt att védlja ett affarssystem pa

rationella grunder.

45



6. Analys

Analysen skildrar anskaffningsstegen urval, upphandling och implementering av afféirssystem.

6.1 Urval
Att se direkta skillnader mellan urval och upphandling ar svart da de till stor del innehaller samma

delar. For att definiera skillnaden menar vi att upphandlingen bérjar nar man har gjort ett urval,
alltsa ndr man har valt ut nagra alternativ. Eftersom de ar beroende av varandra har vi skapat en
egen gemensam modell i vilken vi vagt samman urvals- och upphandlingsférfarandet i Marknads-
Litteratur- och Konsultstudierna. Med modellen vill vi visa en mdjlig process i anskaffandet av

affarssystem.

Upphandlings-
konsult

| :

Behovs- Analys Kraw- Marknads- Urval av x Férstudie Férhandling Wal
identifikaiton specifikation undersdkning antal

affarssystem

Figur 6.1 Anskaffningskedjan. Figuren beskriver processen fran behovsidentifikation till
val av ett affarssystem.

Modellen startar med att foéretaget identifierar ett behov av forandring eller effektivisering.
Uppsatsens litteraturstudie och konsultstudier podngterar bada att foretaget maste kunna formulera
ett behov for att se syftet med férandringen och i sin tur da ocksa behovet av ett affarssystem. Light
& Papazafairopolou (2004) har tagit fram ett antal motiv till varfor foretag valjer att investera i
affarssystem. Strdvan efter standardisering kan ses som ett behov eftersom foretagen vill
standardisera sig i syftet att uppna en enkelhet i sin verksamhet. Anledningar &r att affarssystemet
innehaller redan testade arbetsrutiner samt att det ar lattare att anpassa foretagets standardiserade
arbetssatt dn att anpassa affarssystemet efter foretaget. Detta blir ocksa en kostnadsfraga da ett
standardiserat affarssystem blir billigare att anskaffa an ett skraddarsytt. Ett korrekt anvant
affarssystem effektiviserar foretagets processer vilket i sin tur leder till kostnadsbesparingar;
exempelvis effektivare lagerhantering. Ett ytterligare motiv ar att imponera pa andra som
intressenter, det vill sdga att havda sig mot arbetsmarknad och framja foéretagets image och

varumarke. Motivet kan dven jamforas med vad Magnusson & Olsson (2009) resonerar om “dress
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the bride” vilket innebar att man skaffar ett affarssystem som minskar integrationsproblem med
andra system for att attrahera uppkdpare. Ett annat motiv ar att féretag har en uppfattning om att
de tar ett stromlinjeformat “rakt ur ladan”-system (Magnusson & Olsson, 2009) som ar testat och
klart. Denna uppfattning starks av Konsultstudie B. Litteraturstudien lyfter fram budskapet att
affarssystemet ska effektivisera och sammanlanka processer for att forbattra beslutskvalitén inom
organisationen. Nasta steg involverar att foretaget analyserar sina processer for att se vilka behov
som affarssystemet ska tillfredstélla. For att skapa en strukturerad bild 6ver vilka processer som
foretaget bestar av kan Porters virdekedja anvdndas. Bade litteraturstudien och konsultstudierna
stodjer tesen om att foretaget bor identifiera sina kdrnprocesser for att kunna utforma en effektiv
och minimerad kravspecifikation for ett eventuellt affarssystem. Konsultstudie B poangterar vikten
av att urskilja “must have” och "nice to have”, stodjer ocksd denna tes. Nasta steg ar att genomfora
en marknadsundersokning for att identifiera vilka affarssystem som kan mota kravspecifikationen. |
modellen kan marknadsundersdokningen leda till att foretaget har tre alternativ. Det forsta
alternativet ar att foretaget hittar ett system som de anser uppfyller deras kravspecifikation. De kan i
sa fall inleda en forstudie med denna leverantor. Det andra alternativet involverar att foretaget gor
ett urval i syfte att kunna granska de mest relevanta alternativen med noggrannhet. Det tredje och
sista alternativet uppstar om foretaget i sin marknadsundersokning finner att marknaden ar for
svaroverblickad. De kan da i enighet med Konsultstudie B kdpa extern hjidlp i form av en
upphandlingskonsult. Upphandlingskonsulten upprepar hela anskaffningskedjan efter egen
kompetens, vilket férhoppningsvis ar till fordel for foretaget, da konsultens erfarenheter kommer till

nytta.

Var analys tyder pa att analysen (Porter) och kravspecifikationen ar nycklarna i anskaffningskedjan.
Det ar har foretaget lagger grunden for sitt val av affarssystem. Om foretaget gor en otillrdacklig
analys av sina karnprocesser, kommer detta innebara att kravspecifikationen inte tar hansyn till det
vasentliga som foretaget behover i sitt affarssystem vilket kan paverka hela anskaffningskedjan

negativt.

Konsultstudie A och Marknadsstudien visar pa att ekonomihantering och sparbarhet ar de funktioner
foretagen vilka ingick i undersdkningen efterfragar. Kravspecifikationen paverkar urvalet genom att
den &r anpassad efter sma och medelstora ldkemedelsféretag. Ekonomihantering ar den priméra
funktionen, dven om foretagen inte i nagon storre utstrackning namnt denna. Detta beror pa att
manga av de tillfragade foretagen sannolikt ser ekonomildsning som en sjalvklarhet. Framst ar det
problematiken med sparbarhet som ar specifik for lakemedelsforetag, nagot som sju av atta
konsulter poédngterar som ett specifikt krav. Detta beror pa det regelverk som ldkemedelshandeln

omfattas av i Sverige. Sparbarheten ska darfor ses som en absolut nédvandighet nér
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lakemedelsforetag viljer affarssystem. Detta argument stérks av kravspecifikationen ifran Crocebo
Bio, Marknadsstudien samt Konsultstudie A och B. Alla affarssystem som vi undersdkt forutom Visma
SPCS administration 2000 har i dagsldget en sparbarhetsfunktion. Dock kan foretag kopa till en
extern I6sning till Visma SPCS Administration 2000 som léser sparningsproblematiken. Daremot finns
det problem forknippade med externa losningar vilket ocksa konsultstudierna papekar. Problemet ar
att foretaget blir mer sarbart da foretaget har fler systemleverantoérer att forlita sig pa vilket riskerar

att resultera i att ansvarsférdelningen blir svaroverskadlig.

Vi kan dven avldsa att val av affarssystem beror pa foretagsstorlek eftersom vi kan observera att
mindre bolag valjer affarssystem med farre funktioner, exempelvis Visma SPCS Administration 2000,
med argumentet att ett mindre system ar enklare att implementera. Aven om vi kan urskilja de
viktigaste funktionerna gar det inte att avlasa ett monster i varfor foretagen valt affarssystem som de
gjort (se tabell 5.1). vilket ocksa bekraftas av Konsultstudie B. Foljden blir att det &r svart att urskilja
det optimala affarssystemet for just lakemedelsforetag. Spridningen i foretagens valmojligheter av
affarssystem stérks av tabell 5.2 dar vi ser att alla (utom Visma som behdver externlosning for
sparbarhet) av affarssystemsleverantérerna tillhandahaller l6sningar pa Crocebo Bio’s
kravspecifikation. Anledningen till att alla affarssystemsleverantérer klarar Crocebo Bio's
kravspecifikation ar att de konkurrerar pd samma marknad. Darfor maste de erbjuda samma

|6sningar som sina konkurrenter.

6.1.1 Urval for Crocebo Bio
Vi har identifierat Crocebo Bio’s behov och syfte med affarssystem. Meningen ar att fa éverblick 6ver

sina vardeskapande processer samtidigt som det mojliggor for foretaget att folja lakemedelverkets
regler och férordningar. Analysen av Crocebo Bio gor vi med av Porter’s virdekedja. Eftersom
Crocebo Bio i dagslaget ar ett handelsforetag ar de priméara aktiviteterna ingdende- och utgaende
logistik. Géllande logistiken har foretaget yttrat ett krav av att kunna spara sina artiklar fran inkop till
slutkund, med hjdlp av batchnummer. Eftersom Crocebo Bio i nuldget endast handlar med
lakemedel, dr marknads- och séljaktiviteter en viktig aktivitet. Nar foretaget borjar forska och
tillverka egna produkter kommer den tillverkande avdelningen som ligger mellan ingaende- och
utgdende logistik vara viktig. Det &r svart att skildra betydelsen av denna process i dagsldaget
eftersom att Crocebo Bio dnnu inte bedriver denna verksamhet. Saljavdelningen ska kunna se vilka
kvantiteter som handlas inom respektive produkt och effektivt anpassa lagerhallningen efter dessa.
Crocebo Bio’s service till sina kunder bestar av att de ska kunna lamna relevant information och vara
tillgangliga. Under foretagets infrastruktur ligger huvudkontoret som kontrollerar ekonomiavdelning
och legalavdelning. | féretagets infrastruktur kan vi se ett behov av att kunna lagra, katalogisera och

samordna dokument. Man behdver dven ett ekonomisystem med grundldggande funktioner som
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fakturahantering, budgetering, resultatrapportering och bokféring. Human Resource Management ar
de aktiviteter Crocebo Bio utfér som beror foretagets anstdllda. Exempel kan vara anstdllning,
utbildning, avléningar och férmaner. Eftersom vi inte har nagon direkt insikt i hur detta gar till i kan vi
inte analysera Crocebo Bio’s Human Rescource Management. Vi antar dock att Human Resource
Management inte stéller nagot speciella krav pa HR ur affarssystemsynpunkt, foretaget ar litet och
sysselsatter endast nio personer. Crocebo Bio’s tekniska utveckling har en stark anknytning till
serviceavdelningen. Anknytningen mojliggors av den funktion som gor att foretaget kan spara
produkter och tillhandahalla rapporter om svagheter och styrkor. Med aktuella produkter kan de
ocksa se till att produkterna utvecklas, vilket pa sikt kan skapa hogre varden for Crocebo Bio’s
kunder. Under punkten teknisk utveckling ingar ocksa IT-investeringar, vilka omfattar affarssystem. Vi
kan se att investeringen i IT i form av ett affarssystem ar ndgot som Crocebo Bio ser som relevant for
att kunna skapa storre varden inom organisationen och for deras kunder. Under anskaffning ingar
alla de aktiviteter som utfors for att gora administrativa processer inom organisationen mdjliga.
Befintliga sadana hos Crocebo Bio éar till exempel hyra och inkép av forbrukningsmaterial. Under
anskaffning kan dven inkdp av ramaterial raknas vilket ar av betydelse for framtida produktion. Detta

visar pa att anskaffning samt ingdende och utgaende logistik delvis gar hand i hand.

Analysen av Crocebo Bio’s processer mojliggor formulering av en kravspecifikation:

1. Ekonomihantering. Crocebo Bio behover en funktion som tillgodoser deras
ekonomihantering. Detta innebar grundlaggande ekonomifunktioner som fakturahantering,
resultat, budget och bokfoéring. P4 denna punkt vet antagligen Crocebo Bio bast sjdlva exakt
vad de behover for ekonomildsning eftersom vi inte har insyn i deras dagliga verksamhet och
rutiner.

2. Sparning. Kunna spara artiklar i affarssystemet for att se exakt vart produkterna befinner sig
pa lagret eller vart de har tagit vagen och i vilken kvantitet.

3. Dokumenthantering. Enkel dokumenthantering som involverar sortering, katalogisering och

arkivering.

Nasta steg i anskaffningskedjan ar genomfdrandet av en marknadsundersdkning som matchar
kravspecifikationen. | Konsultstudie A genomférdes en marknadsundersokning (se tabell 5.2) da vi
anvande Crocebo Bio’s kravspecifikation (se bilaga 1) som underlag. Darfér kan
marknadsundersokningen anvandas som underlag i analysen over vilka affarssystem som kan mota
den kravspecifikation vi upprattat. Alla affarssystemen i undersokningen utom Visma SPCS
Administration 2000 stodjer de krav vi har utformat. Visma har inget sparningsverktyg, dock kan ett

externt batchverktyg kopas till. Darmed uppfyller alla affarssystemen i tabellen var kravspecifikation.
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Ett resonemang Crocebo Bio bor ha i beaktning vid sitt urval ar att ett foretag inte bor kdpa ett dyrt
affarssystem med manga onddiga funktioner. Detta har sin grund i att foretaget bor tanka pa sina
framtidsutsikter. Bland annat skall mojligheten till att bli uppk&pta beaktas. Vid eventuellt uppkop ar
det av fordel att inte ha gjort en stor investering i ett affarssystem med manga funktioner. Behovs
inte alla funktionerna &r det en fordel att skaffa sig ett enklare affarssystem och pa sa vis géra en
mindre investering initialt. Istdllet kan foretaget behalla kapitalet i bolaget. Magnusson & Olsson
(2009) vander dock pa resonemanget enligt devisen “dress the bride” vilket innebar att man skaffar
ett affarssystem som ar attraktivt for eventuella uppkodpare. Crocebo Bio’s har en ambition att inom
fem ar bedriva egen forskning och tillverkning av lakemedel. Eftersom det rader osdkerhet rérande
framtidsmalen, anser vi att det 4r onddigt att anskaffa ett affarssystem som stodjer dessa processer.
For Crocebo Bio i dagslaget ar det svart att motivera den kostnad som ett sadant affarssystem skulle

innebéara.

De tre aterstaende punkterna i anskaffningskedjan ar forhandling och val, vilka enligt var mening har

med upphandling att géra darfér kommer att behandlas i nasta avsnitt.
Urvalsmall for Crocebo Bio

e |dentifiera behov och syfte med affarssystemet.
e Identifiera karnprocesser.

e Anvand Porters vardekedja.

e Formulera en minimerad kravspecifikation.

e Inte kopa ett for omfattande affarssystem

e Beakta framtidsutsikterna.

- Egen forskning och tillverkning.

- Uppkop.

6.2 Upphandling

Verville & Halingtens (2003) beskriver ett generellt upphandlingsforfarande i sin modell. Modellen
utgar ifran en planeringsfas som ligger under det vi definierar som urval. Foérst sker en planeringsfas
dar informationen om olika affarssystem sammanstalls. Informationen som samlats in beskriver vilka
funktioner och processer som respektive affarssystem klarar av. Darefter sker en selektering av de
affarssystem som anses dverensstdmma bast med kravspecifikationen. Nar val av ett affarssystem
gjorts inleds en forstudie med ett flertal olika leverantérer. Tiden for denna foérstudie varierar kraftigt

beroende pa vilken konsult foretaget fragar och beror givetvis pa hur stort féretaget ar och vilka
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processer som affarssystemet ska stodja. Det vanligaste for sma och medelstora foretag ar att denna
process tar cirka tva veckor. Konsulten fran Visma SPCS Administration 2000 beskriver en
forstudieperiod som skiftar mellan trettio minuter till ndgra timmar. Anledningen till att forstudien
med Visma SPCS Administration 2000 gar snabbare ar att detta system inte ar lika omfattande som
de andra affarssystemen som omfattas av var undersdkning. Enligt Axelsson och Ahrnewald (2009) &r
det viktigt att forstudien genomfors med manga leverantorer. Detta ar ett satt att konkurrensutsatta

leverantorerna och pa sa satt uppna en effektiv forstudie.

| Konsultstudie B beskrivs upphandlingsprocessen pa ett annorlunda satt jamfort med Konsultstudie
A. Konsultstudie B beskriver att deras kunder redan pabodrjat upphandlingen, men sttt pa problem.
Det forsta som sker ar att de ser dver hela organisationen och tar fram en ny kravspecifikation.
Processen som konsulten beskriver innehaller vad vi i denna studie beskriver som urvalsprocessen.
Konsulten finns med under processen av urvalet samtidigt som denne hjdlper foretaget i dess
upphandlingsfas och informerar om att upphandlingsprocessen tar cirka tre manader. Anledningen
till denna tidsatgang ar att foretaget har problem i sitt val av affarssystem vilket leder till att
foretaget maste borja om urvalsprocessen via konsulten. Den sammanstallda informationen genom
Konsultstudie A och B visar att effektiviteten vid upphandlingen av affarssystem i manga fall beror pa

hur val foretaget lyckas identifiera sina processer.

Bade Konsultstudie A och B samt Axelsson & Ahrnewald (2009) poangterar férdelen med att ha
upphandlingskonsulter. Dock papekar tva konsulter i Konsultstudie A den ojamna kvaliteten hos
upphandlingskonsulterna. Vi ar av uppfattningen att den objektivitet och extra kunskap som en
upphandlingskonsult kan bidra med hjalper processen. Detta dr nagot som Axelsson & Ahrnewald
(2009) och affarssystemskonsulten for SYSteam bekraftar. Konsulten i fraga har arbetat med
affarssystem i cirka 30 ar och genomfort manga upphandlingar och implementeringar. Darigenom
borde hans erfarenheter ses som vardefulla. Axelsson & Ahrnewald (2009) trycker pa att
implementeringsprocessen skall prioriteras fére upphandlingsprocessen da denna ar mer
tidskrdavande. Vidare skriver Axelsson & Ahrnewald (2009) om vikten av att skapa manga
berdringspunkter med eventuella leverantorer eftersom att foretaget skall samarbeta med
leverantéren under en lang tid. Detta tar dven Magnusson & Olsson (2009) upp. Axelsson &
Ahrnewald (2009) menar att féretag ska halla ner antalet anbudsgivare for att lyckas uppratthalla en
hogre kvalitet under utvarderingsprocessen. Detta styrks dven av Konsultstudie B da konsulten
menar att foretag under utvarderingsprocessen maximalt ska ha sex till sju slutalternativ.
Konsultstudie B belyser dven problemet att det alltid finns ett ”jattestort glapp om vad man vill ha
och vad man far”. Lésningen pa detta problem ar enligt Axelsson & Ahrnewald (2009) tydlighet i

avtalet gallande vad affarssystemet ska innefatta och hur det ska levereras. Var uppfattning ar att det
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ar svart att na ett perfekt avtal, “glappet” konsulten papekar kommer aldrig att helt forsvinna hur
tydligt foretaget an ar. Fragan ar vidare om ett foretag anser att det ar vart att lagga ner den tid som

det kravs for att fa ett vattentatt avtal i syfte att eliminera glappet.

6.2.1 Upphandling for Crocebo Bio
Nedan presenteras de viktigaste aspekter Crocebo Bio skall beakta i upphandlingen.

Upphandlingsmall for Crocebo Bio

e Vara sparsam med tiden under upphandlingen, ldgg hellre mer tid pa implementeringen.
e Skapa personliga kontakter med leverantérerna.

e Vara tydliga vad man vill ha och nar det ska levereras.

e Vara medveten om att alternativet med upphandlingskonsulter finns.

e Halla nere antalet anbudsgivare.

6.3 Implementering
Magnusson & Olsson (2009) beskriver fyra olika implementeringsstrategier. | Konsultstudie A och B

ar konsulterna Overens om att Big Bang ar den vanligaste strategin vid implementering av
affarssystem i sma och medelstora féretag. Magnusson & Olsson (2009) menar att en Big Bang-
strategi ar positiv eftersom det gar snabbt att komma igang och foretaget snabbt ser resultatet av sin
affarssystemsinvestering. Noterbart ar att litteraturstudien skriver att Big Bang minskar i anvandning
i takt med att den tekniska utvecklingen gor affarssystem alltmer avancerade. En Big Bang 6kar risken
for misslyckad implementering vilket ocksa Magnusson & Olsson (2009) skriver. Anledningen till
detta ar svarigheten att skaffa sig kontroll 6ver hela organisationen for att kunna anordna utbildning
for alla systemets anvdandare samtidigt. Bade Konsultstudie A, B och Magnusson & Olsson (2009)
menar att det i en stoérre organisation kan det vara lattare att i faser implementera sitt affarssystem
for att undvika denna problematik. Likt konsultstudierna ser vi att sma och medelstora
organisationer kan skapa den kontroll som behdvs for att genomfora en Big Bang-strategi. Alltsa har
storleken pa organisationen betydelse for vilken implementeringsstrategi som ar lampligast, vilket

aven bekraftas av Konsultstudie A och B.

For att uppna en lyckad implementering har Parr & Shank (2000) tagit fram tio kritiska
framgangsfaktorer. | bade Konsultstudie A och B bekréaftas det att dessa framgangsfaktorer ar av stor
betydelse vid implementeringen. Parr & Shank (2000) talar om en minimering av kravspecifikationen
som en kritisk faktor for en lyckad implementering. Foretag kan med stéd fran Parr & Shanks (2000),
Konsultstudie A och B konstatera att minimeringen av kravspecifikationen ar en av de viktigaste
faktorerna for en lyckad implementering. Manga foretag har problem med att skilja pa behov och

onskemal i sin kravspecifikation vilket gor att implementeringen blir onddigt komplex och
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tidsineffektiv. Det ar alltsa av storsta betydelse att foretagen lyckas faststalla sin kravspecifikation.

| Konsultstudie A papekar fyra av sju konsulter att tidsbrist ar vanlig i implementeringen. Detta kan
bero pa att manga foretag felaktigt tror att implementeringen ar klar nar affarssystemet ar
installerat. Detta star i kontrast till vad Parr & Shanks (2000) argumenterar fér. De sager att en
betydande framgangsfaktor ar att ha realistiska maldatum vid implementeringen. Konsultstudie A ar
samstammig att implementeringsprocessen inte bor ta mindre dn tre manader. Det kan uppfattas
som markligt att det ska ta sd lang tid, men konsulterna poangterar att affarssystem inte skall
stressas in i verksamheten. Detta stdr i kontrast mot vad konsulten for Visma SPCS Administration
2000 sager, en vecka ar tillrackligt enligt Vismakonsulten. Foérklaringen till den korta

implementeringstiden ligger i att Visma ar ett enklare affarssystem.

Konsulterna menar att personal som valts att implementera ett nyanskaffat affarssystem inte blir
frikopplade fran sina huvuduppgifter. Parr & Shanks (2000) menar att personal som frikopplas fran
sina huvudsakliga arbetsuppgifter dr en kritisk faktor for att nd en lyckad implementering.
Kombinationen av underskattning i tid samtidigt som man inte frikopplar sin personal ser vi som ett
potentiellt forodande misstag. Parr & Shanks (2000) menar vidare pa att implementeringsgruppen
ska vara representerad av personer inom olika processomraden i organisationen. Att olika
processomraden kommer till tals i implementeringen ar en fordel nar en foretagsledning vill vinna
stod och acceptans for affarssystemet i sin organisation eftersom personal fran olika
processomraden kanner sig delaktiga i implementeringsprocessen. Konsultstudie B stirker detta
argument och menar pa att det ar forst nar ratt implementeringsgrupp ar faststalld som ett foretag
kan gd vidare med implementeringsprocessen. Att ha ratt implementeringsgrupp ar nagot som Parr
& Shanks (2000), Magnusson & Olsson (2009) och Konsultstudie A och B befaster. Med detta avses
en grupp som ar val férankrad i féretagsledningen och omfattar ratt medlemmar med behorighet att
ta snabba beslut. Detta ar en grund for att implementeringsprocessen ska folja de syften och mal
som ar uppsatta, samt att anvandarna praglas av en vilja och ett atagande att framja kommande
fordndringar. En implementeringsgrupp med rdtt medlemmar bér medféra en hojd motivation till
fordandring. Konsultstudie A och B poangterar att nya affarssystem kan leda till problem eftersom att
personalen som inte forstar helheten och den effektivisering som affarssystemet innebér. Ett annat
problem &r att personalen ser det gamla systemet som 6verlagset det nya. Konsultstudie A sager att
manga ganger finns en komplikation vid implementeringsprocessen da fel implementeringsgrupp
valts, komplikationen ar att foretagets alla processer inte finns representerade i gruppen. Detta gor
att implementeringsgruppen inte tanker pa helheten. Tilldggas bor att tre av sju konsulter pratar om
vikten att anvanda sig av erfarna affarssystemsleverantorer. Magnusson och Olsson (2009) skriver att

foretag ska vara forsiktiga sa att de inte hamnar i en beroendestéllning till sin konsult. Alternativet ar
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|ata nagon kompetent person inom organisationen leda implementeringen.

Hur implementeringsprocessen kommer att se ut beror pa hur kravspecifikationen ar uppréttad.
Upprattandet av denna styrs av hur val foretaget lyckats minimera sin kravlista samt vilken personal
som valts ut till att ingd i implementeringsgruppen. Darfor kommer kravspecifikationen att styra vem
man valjer som leverantor och indirekt kan vi se att under urvals- och upphandlingsprocessen laggs
grunden for hur implementeringen kommer fortlopa. Foretag ska inte underskatta betydelsen av
kravspecifikationen eftersom den har en vital roll i hur hela anskaffningsprocessen kommer att se ut.
Den storsta risken for misslyckande av anskaffningen av ett affarssystem &r under
implementeringsprocessen, det dr ocksa i denna process som misslyckanden dr mest kostsamma for

ett foretag.

6.3.1 Implementering for Crocebo Bio
Nedan presenteras de viktigaste aspekterna Crocebo Bio bor beakta i implementeringen.

Implementeringsmall for Crocebo Bio

e Anvianda Big Bang som inférandestrategi.

e Minimera kravspecifikationen.

e Avsatta ratt mangd tid.

e Faststalla realistiska maldatum.

e Frikoppla nyckelpersoner.

e Sammansatta ratt implementeringsgrupp.
- Ha beslutsratt.

- Representera sa manga delar av foretaget som majligt.
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7. Resultatdiskussion

Det resultat vi har kommit fram ska speglas i uppsatsens syfte. Vidare fragestdllningen besvaras.
Detta ska géras genom att analysen vdvs samman med teori och empiri. | var resultatdel har vi
sammanstdllt en mall utifrGn mallpunkterna i analysen. Denna ska hjdlpa Crocebo Bio i deras urval,
upphandling och implementering av ett afférssystem.

7.1 Urval
Urvalet for sma och medelstora ldakemedelsforetag borjar med att foretaget identifierar ett behov av

effektivisering och forandring, vilket skall ske med hjalp av ett affarssystem. Sedan gors en analys av
foretagets processer, i vilken foretagen med fordel kan anvanda Porters vardekedja. Denna ar tydlig
och kan tjana som en checklista, eftersom att den analyserar vilka processer som skapar varde for
organisationen. Fran analysen uppréattas en kravspecifikation. Inom ldkemedelsbranschen har vi
funnit tre nyckelfunktioner i kravspecifikationen. Dessa funktioner skall i sin tur vara grunden for
urvalet av affarssystem. Den forsta funktionen, ekonomihanteringen, ska stoédja ekonomihantering ur
ett generellt perspektiv; exempelvis fakturahantering, resultatrapporter, budgetering och bokforing.
Den andra nyckelfunktionen ar sparning, vilken skall ge mojlighet for lakemedelsforetagen att genom
hela sin distributionskedja kunna félja sina produkter. Den sista funktionen dr dokumenthantering,
vilken &r vikig for foretagen da svenska lakemedelsverket kraver omfattande dokumentationsrutiner.
Dokumenthanteringen blir ett satt att bemdta lakemedelsverkets krav och samtidigt katalogisera och

samordna sina dokument.

Ett vanligt misstag ar att skapa en alltfor detaljerad kravspecifikation. Losningen pa detta potentiella
misstag ar att se vilka delar av specifikationen som verkligen behovs. En Overdrivet omfattande
specifikation riskerar att gora wurval, upphandling och implementering ineffektiv. Nar
kravspecifikationen ar formulerad undersoks vilka affarssystem som kan bemoéta dessa krav. Efter
detta sker ett urval av ett antal affarssystem. De tva nastkommande stegen, forhandling och val,

tillhor upphandlingsfasen.

Urvalets utformning beror pa att lakemedelsféretagen kravspecifikation ar speciell. Detta grundar sig
i att svenska lakemedelsverket har specifika regler som likemedelsféretagen maste félja. Aven

foretagens egna krav praglar kravspecifikationen, och i sin tur urvalet.

7.2 Upphandling

Upphandlingen borjar efter urvalet har gjorts. Dess forsta fas dr genomforandet av en forstudie

inkluderande ett antal potentiella affarssystemleverantorer. Darefter startar forhandlingar med de
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foretradarna for de alternativ som passar bast foretaget bast. Efter forhandlingen gor foretaget ett

val av affarssystem.

Urvalsprocessen styr upphandlingen i den meningen att urvalet kommer fére upphandlingen och
ligger darfor till grund for sjalva upphandlingen. Framst ar det kravspecifikationen som paverkar
urvalet och darefter ocksad upphandlingen. Vidare ar det ett logiskt férfarande att initialt gora en
forstudie med potentiella leverantorer for att sedan inleda férhandlingar med de mest attraktiva
alternativen. Denna process leder forhoppningsvis till ett naturligt val av en leverantér. Ett vanligt

misstag ar att foretag spenderar for mycket resurser i upphandlingsprocessen.

7.3 Implementering
Implementeringens forsta steg ar en planeringsfas inom vilken foretaget bestdammer maldatum, vilka

som ska inga i implementeringsgruppen, vilka som ska frikopplas samt inférandestrategi. Nasta steg
ar att genomfora implementeringen enligt planeringen, dock kan oférutsedda handelser tvinga
foretaget att andra sin ursprungliga planering. Sma och medelstora lakemedelsféretag anvander sig
primart utav Big Bang.

Implementeringens utformning beror pa hur foretaget enklast kan astadkomma de
framgangsfaktorer som diskuterades i uppsatsens analyskapitel. Utéver detta spelar dven valet av

leverantor roll, da leverantorernas tillvdgagangssatt skiljer sig at i implementering.

7.4 Rekommendation till Crocebo Bio
Nedan presenteras var rekommendation till Crocebo Bio. Crocebo Bio bor ocksa beakta de punkter

som lyfts fram i uppsatsens analys. Punkterna och rekommendationen utgdr Crocebo Bio’s mall. Var
rekommendation till Crocebo Bio &r att de forst ska minimera sin kravspecifikation till att innehalla
ett ekonomihanteringssystem, en funktion som ger modjlighet till sparning och ett
dokumenthanteringssystem. Vi anser att foretaget bor valja ett enkelt system, exempelvis Visma
SPCS Administration 2000. Detta system kan sedermera kompletteras med ett externt
sparningsverktyg for batchnummerhantering. Datapartner ar ett féretag som specialiserat sig pa
externa tillaggstjanster for Visma. De har bland annat ett lagersystem som sammankopplas med
Visma och erbjuder diarmed en l6sning pa sparningsproblematiken. Angaende dokumenthantering
finns det mojlighet att installera en server externt eller internt. Denna server kan sedan kopplas till
Visma SPCS Administration 2000 och darmed kan Crocebo Bio arkivera och spara all relevant
information pa denna. Trots att Konsultstudie B och Litteraturstudien diskuterar negativa
konsekvenser med att binda upp sig till flera leverantorer tror vi danda att detta ar det bésta
alternativet for Crocebo Bio. Detta eftersom valet av Visma kommer underldtta implementeringen.
De punkter som vi riktade till Crocebo Bio i uppsatsens analyskapitel kommer fortfarande galla trots

valet av Visma, dock kommer de bara vara aktuella under den vecka som implementeringen av
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Visma-systemet tar. Under en vecka, istallet fér de andra alternativens av konsulter forutspadda tre
manader, behdver Crocebo Bio avsatta tid, frikoppla nyckelpersoner och med enkelhet faststélla ett
maldatum foér implementering.. Efter den veckan kan Crocebo Bio aterga till sin dagliga verksamhet.
Visma SPCS Administration 2000 ar valkant och valanvant affarssystem vilket gor att eventuella andra

intressenter inte ser valet som ett problem vid ett uppkop.

Vi grundar var rekommendation pa att Crocebo Bio idag ar ett litet bolag med knappa ekonomiska
resurser och att en investering i ett mer omfattande affarssystem dn det vi rekommenderat innebar

en onddigt stor kostnad.

7.5 Resultatdiskussion
Gemensamt for den litteratur vi har anvant ar att den behandlar affarssystem applicerat pa stora

foretag. Vidare ar inte teorin kopplad till en specifik bransch utan syftar snarare till att finna generella
samband berérande affarssystem. Var empiriskt insamlade data, Marknadsstudien och Konsultstudie
A och B, visar pa en hog spridning i val av affarssystem i sma och medelstora lakemedelsforetag. Det
finns vissa delar i ett affarssystem som maste anpassas for lakemedelsforetag i och med de
regleringar som ldakemedelsverket upprattat. Bortsett fran detta har vi inte kunnat finna nagra
allméngiltiga skillnader pa hur affarssystem viljs. Detta innebér att affarssystem antagligen inte &r
branschspecifika och att samma problem i anskaffningen gérs over olika branscher. Darfor ar det
viktigt att ta del av forskning oberoende hur stort foretaget ar eller vilken bransch féretaget befinner
sig i. Darfor skulle en liknande studie goras pa foretag inom en annan bransch for att se om detta

antagande gar att verifiera eller ej.
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Bilaga 1

1. Har ni ett affarssystem idag, vilket?

2. Hur gick implementeringsprocessen till(hjalp av konsult?)?
3. Hur val tycker du att affarssystemet fungerar?
4. Finns det ndgon problematik med nuvarande affarssystem?

5. Har ni planer pa att byta affarssystem?

Bilaga 2

Crocebo Bio har satt upp féljande kravspecifikationer som de vill att deras affarssystem bor omfatta
(3tminstone) foljande processer:

1) Logistik: inképsorder (purchase orders, PO), import, lagerhallning,

distribution (fran fabrik, till centrallager, fran centrallager, fran

distribunaler, till enskilda kunder/institutioner/apotek/kliniker

etc.).

2) Ekonomi: Budget (per produkt, avdelning, affarsenhet etc.),

resultat, fakturahantering, bokforing etc. Bor kunna importera data

fran externa partners (idag Total Shared Services AB).

3) Avtal: Registrering/Arkivering/Dokumentation av ingangna avtal.

4) Immateriella tillgdngar: Licenser, patentrattigheter, varumarkesskydd. Har menar vi licenser som vi
har betalat for (licens att salja produkter pa definierade marknader), rattigheter fér egna produkter
(varumarkesskydd, patentskydd etc.).

5) Organisation: Organisationsschema, befattningsbeskrivningar, etc.

6) Kvalitetsmanualer (Standard Operating Proceedures, SOP):

Foretagets rutiner avseende affarskritiska processer

(lakemedelsprover, biverkningsrapportering, indragning av produkter

etc.).

7) Kliniska provningar: Dokumentation av protokoll, CRF etc.

Minimikrav (kritiska funktioner):

1) Sparbarhet: varje enskild enhet maste kunna sparas fran fabrik till

slutkund, batchnummer, unika koder etc.).

2) Kvalitetssakring och validitet: Sdkerstallande av datavaliditet. Nya

processer, produkter, leverantorer, etc. ska inte automatiskt kunna

laggas till utan att de forst valideras. Nya data ska inte kunna

fordndra egenskaper, resultat etc. fran tidigare data.

3) Verktyg for egeninspektioner. Med egeninspektion menar vi dokumentation (protokoll) av de
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regelbundna egeninspektioner (audits) som Lakemedelsverket foreskriver avseende hur vara SOP:ar

avseende lakemedelshantering efterlevs.

Bilaga 3

1. Finns det enligt din uppfattning ett affarssystem som lampar sig extra bra for
mindre/medelstora ldkemedelsforetag?

2. a)Om ja. Vad ar anledningen till detta?

b) Om nej. Kan man anse affarssystem vara branschspecifika?

3. Har ni nagot lakemedelsforetag som kund?

4. Vilka specifika krav stéllde de pa sitt affarssystem?

5. Fragar lakemedelsféretag generellt sett efter nagra specifika l6sningar i sitt affarssystem?

6. Finns det nagon fordel med att ha I6sningar fran flera foretag?

7. Implementeringsprocessen dr ndgot som i teorin om affarssystem beskrivs som vital. Enligt
dina erfarenheter vad ar det viktigaste att tanka pa vid implementeringsprocessen i sma
medelstora bolag?

8. Vilket satt ar det vanligast att implementera pa i sma och medelstora bolag?

9. Har du nagot att tillagga angdende upphandlingen?

Kravspecifikationer: Foretaget vi samarbetar med har kommit upp med en kravlista pa

specifikationer som de vill att affarssystemet ska tillfredstalla.

Finns majligheten att f6lja en produkts hela forlopp fran inképsorder till leverans?
Sparbarhet och batchnummerhantering logistik: inképsorder, import, lagerhallning,
distribution

Vad finns det for |[6sningar for att skota ekonomin?

Ekonomi: Budget (per produkt, avdelning, affarsenhet etc.),

resultat, fakturahantering, bokforing etc. Bor kunna importera data

fran externa partners (idag Total Shared Services AB). Till exempel I6pande bokféring osv.
Finns en funktion fér dokumentering av Immateriella tillgdngar? Immateriella tillgangar:
Licenser, patenrattigheter, varumarkesskydd etc. Kliniska provningar: Dokumentation av
protokoll.

Kan man lagga in kvalitetsmanualer (Standard Operating Proceedures, SOP):

Foretagets rutiner avseende affarskritiska processer

Kan man ha Oversikt 6ver organisationen i form av organisationsscheman,
befattningsbeskrivningar.

Finns det nagon Kvalitetssakring och validitet? Nya processer, produkter, leverantorer, etc.
ska inte automatiskt kunna laggas till utan att de forst valideras.

Finns det verktyg for egeninspektioner? (inspektioner enligt Lakemedelslag etc.).

Med egeninspektion menar vi dokumentation (protokoll) av de regelbundna
egeninspektioner (audits) som Likemedelsverket foreskriver avseende hur vara SOP:ar
avseende ldkemedelshantering efterlevs.
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