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Abstract

Title: E-business - Swedish SME in the manufacturing sector - An insight in the application
of today’s technological possibilities.

Year: Spring 2010

Course: FEKKO1, Bachelor Thesis in Business Administration

Authors: Max Forssén, Henrik Wallstrém, Melina Kornia

Mentors: Anna Thomasson, Ola Mattisson
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Purpose: The purpose of the thesis is to identify and analyse which factors that affect the
implementation and use of E-business in Swedish SME’s.

Methodology: A qualitative study was founded on three semi-structured interviews with
companies that are active within the manufacturing sector.

Theoretical approach: The theoretical frame was divided into two sections the underlying
factors and barriers that can lead to implementation and use were studied.

Findings: The study shows that the companies are affected by internal as well as external
factors with regard to the implementation and use of E-business but that it is mainly the

external factors that affect the companies.



Sammanfattning

Titel: E-business - Svenska SME i verkstadsindustrin — En insikt i tillampningen av dagens
teknologiska mojligheter.
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Forfattare: Max Forssén, Henrik Wallstrom, Melina Kornia
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Syfte: Syftet med uppsatsen ar att identifiera och analysera vilka faktorer som paverkar
implementering och anvéndning av E-business inom svenska SME:s.

Metod: En kvalitativ studie gjordes med hjalp av semi-strukturerade intervjuer med tre
stycken foretag som ar verksamma inom verkstadsindustrin.

Teoretisk ansats: Den teoretiska ramen delades upp i tva moment dar de bakomliggande
faktorerna och barriérer till implementering samt anvandning studerades.

Resultat: Studien pekade pa att foretagen paverkas av bade interna som externa faktorer med
hénsyn till implementering och anvandning av E-business men att det framst ar de externa

faktorerna som paverkar foretagens val.
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Definitioner

Termerna E-business, SME, mikroforetag och verkstadsindustri kommer att utnyttjas
frekvent i vdr uppsats, vi finner ddrmed att vi bér precisera exakt vad vi syftar pd ndr

termerna anvdnds.

E-business

E-commerce ar processen att kopa och silja, utbyte av varor eller tjanster eller
information via databaserade natverk. E-business daremot ar en bredare definition av E-
commerce som inkluderar inte enbart aktiviteten av inkop eller férsaljning av varor och
tjdnster utan dessutom kontakten med kunder/kundtjanst, samarbete med
affarspartners och samordning av elektroniska transaktioner inom en organisation.

(David King et al 2006)

E-business syftar till utnyttjandet av Internet och andra informations teknologier for att
stodja och forbattra ett foretags prestanda (McKay et al 2004). E-business omfattar bade
Internet och IT-baserade l6sningar som i sin tur lagger grunden for nya affarssystem.
Affarssystem dr en term som anvdnds for att beskriva en kombination av hardvara,
mjukvara och planering som tillsammans ger mojlighet for foretaget att genomfora
specifika arbeten, hantera vissa aspekter av affairsverksamheten samt bibehalla en hog

niva av kvalitet och effektivitet?!.

SME

Termen SME star for small and medium sized enterprises, den svenska motsvarigheten
forkortas SMF och star for sma och medelstora foretag. Det finns olika satt att betrakta
vad som innefattas av termen SME. Uppsatsen kommer att félja EU:s direktiv som anger
foljande: Kategorin sma och medelstora foretag, samt mikroforetag, bestar av foretag
med mindre dn 250 medarbetare och med en arsomsattning pa mindre an 50 miljoner
euro och/eller en balansomslutning pa hogst 43 miljoner euro (Utdrag ur artikel 2 i

bilagan till rekommendation 2003/361/EG.).

lwww.rtsolutions.se/BusinessSystems/BusinessSystems.aspx



http://www.rtsolutions.se/BusinessSystems/BusinessSystems.aspx
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e Ett medelstort foretag definieras som ett foretag som sysselsatter farre dn 250
personer och vars arsomsattning inte oOverstiger 50 miljoner euro eller vars
balansomslutning inte dverstiger 43 miljoner euro per ar.

o Ett litet foretag definieras som ett féretag som sysselsatter farre dn 50 personer
och vars omsattning eller balansomslutning inte dverstiger 10 miljoner euro per
ar.

e Ett mikroforetag definieras som ett foretag som sysselsatter farre an 10 personer

och vars omsattning eller balansomslutning inte 6verstiger 2 miljoner euro per ar

(Kommissionens rekommendation 2003/361/EG av den 6 maj 2003).

Verkstadsindustrin

Verkstadsindustrin ar den mest omfattande industrigrenen i Sverige, bade vad géller
produktionsviarde och antal sysselsatta (Ekonomifakta 2010). Verkstadsindustrin
brukar delas upp i fem grupper: metallmanufaktur, maskinindustri,
elektrisk/elektronisk industri, transportmedelsindustri och instrumenttillverkning

(Lansstyrelse i Skane Lan, 2010).
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1. Implementering och anvandning

De studier om E-business som vi har tagit del av ar skrivna pa engelska och anvander sig
av olika termer for att beskriva hur E-business tillimpas inom foretag. Termer som:
adoption, implementation och use anvands for att peka pa olika stadier som foretaget kan
befinna sig inom vid inférande, implementering och anvandning av E-business. Det ar
latt att felaktigt oversatta dessa termer for att beskriva tillimpning av E-business pa
svenska. Vi vdljer darfor att titta ndrmare pa terminologin for att klargéra var

anvandning av den.

Implementering enligt Svenska Akademins Ordlista samt Svenska Sprakndmnden:

forverkliga, genomfora.

Synonymer till implementering: genomféra, inféra, forverkliga, realisera, utfora,

tillampa, uppfylla, fullgéra; gora (dataprogram) koérbart

Implementation enligt Oxford Dictionary: the process of putting a decision or plan into
effect, execution.

Implementation enligt Cambridge Dictionary: to put a plan or system into operation.

Problemet med termen implementering grundar sig pa dess likhet med engelskans
implementation. Det ar viktigt att skilja mellan dessa tva termer da den engelska termen
refererar till en aktiv verkstillning av E-business medan den svenska termen snarare
refererar till inférandet av E-business. Inom ramen for uppsatsen dmnar vi att anvanda
oss av den svenska tolkningen av termen for att hanvisa till valet att tillampa E-business

utan att ta hdnsyn till hur detta kommer att anvdndas. Det vill siga termen

implementering dmnar svara pa fradgan om ett féretag véljer att inféra E-business eller
€j.


http://www.synonymer.se/?query=genomf%C3%B6ra
http://www.synonymer.se/?query=inf%C3%B6ra
http://www.synonymer.se/?query=f%C3%B6rverkliga
http://www.synonymer.se/?query=realisera
http://www.synonymer.se/?query=utf%C3%B6ra
http://www.synonymer.se/?query=till%C3%A4mpa
http://www.synonymer.se/?query=uppfylla
http://www.synonymer.se/?query=fullg%C3%B6ra
http://www.synonymer.se/?query=g%C3%B6ra
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1.1 Problematisering

Sma och medelstora foretag (SME) framhalls idag som en viktig motor i Sveriges
ekonomi. SME star for 99% av Sveriges foretag och av dem utgors 96% av mikroforetag.
2008 stod mikroféretagen ensamma for en femtedel av det totala féradlingsvardet av

tjanster, produkter och antalet anstallda i naringslivet.(SCB)
Mikroforetag forsoker konkurrera med nya lésningar inom E-business, ett
verktyg som borjar bli starkare att anvinda som konkurrensfordel allt eftersom

teknologi utvecklas.

Fordelarna med E-business ar manga, (Varadarajan, Yadav 2002) beskriver ndgra av

dem nedan.
a. Okat informationsutbyte i transaktioner och relationer.
b. Léagre sokkostnader for att inhdmta information.
c. Minskad risk for asymmetrisk information mellan kunder och leverantorer.
d. Okad nirhet mellan képare och séljare éver Internet.

Varadarajans uppfattning delas av atskilliga forskare (Fjeldstad, Stabell 1998) (Amit,
Zott 2001)(King et al. 2006) som finner beldagg for implementering och anvdandning av E-

business som ett medel for att konkurrera inom sin marknad.

E-business har blivit mer tillgangligt for mikroféretag och trots storre insatser fran den
svenska regeringen for att uppmuntra foretag att investera, har anviandandet endast
okat marginellt bland mikroforetag i jamforelse med storre foretag (Macgregor, Vrazalic
2005). Enligt Dholakia, Macgregor och Johansson kan anledningen till den marginella
okningen bero pa de faktorer som har identifierats och dessa faktorer leder i sin tur
fram till barridrer som kan paverka hur foretag viljer att implementera E-business

(Dholakia, Kshtetri 2004), (Macgregor, Vrazalic 2005), (Johansson et al 2004).
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Gemensamt for den teori som beror E-business bland mikroféretag (Dholakia, Kshtetri
2004), (Macgregor, Vrazalic 2005), (Johansson et al 2004) ar att de flesta faktorer har en
koppling till storleken pa foretaget och hur dessa faktorer kan leda till barridrer for
implementering av E-business. Macgregor och Vrazalic pekar pa interna faktorer i form
av begransade resurser, brist pa relevant expertis och externa faktorer; som begransad
kontroll 6ver den externa omgivningen. Johansson et al. lyfter fram att interna faktorer
ar minst lika viktiga som externa, men fokuserar sin forskning pa dgarens roll i mindre
foretag och hur det kan paverka inférandet av E-business. Dholakia och Kshtetri pekar
pa att en kombination av externa och interna faktorer paverkar hur E-business

implementeras och anvands.

Forutsattningarna for mikroforetag att tillimpa E-business skiljer sig fran stora foretags
forutsattningar(Macgregor, Vrazalic 2005) och implementering och anvandning av E-
business kan dven, utover foretagets storlek. paverkas av vilken bransch foretaget
befinner sig i (Dholakia, Kshtetri 2004), (Macgregor, Vrazalic 2005), (Johansson et al
2004). Johansson et al. papekar att foretag inom IT-industri dr battre pa att anvanda och

implementera E-business dn foretag som inte ar kopplade till den industrin.

For att pa ett lampligt satt anvinda definitionerna implementering och anvandning har
valet gjorts att forenkla dessa definitioner till tvda dimensioner, beslutet att
implementera eller inte samt anviandning av E-business. Hur ett foretag tillampar E-
business kan studeras utifran implementeringen av E-business samt foretagets faktiska
anvandning av implementerad E-business. Macgregor och Vrazalic framhaver att foretag
forst fattar beslutet att antingen implementera E-business eller inte for att darefter
overgd till anvandning. Problemet dr att begreppet implementering dven innefattar
graden av implementering som innebdar att det ar en stegvis process. (Dholakia, Kshtetri
2004), (Daniels et al. 2002), (Lynn 2005). Exempelvis kan ett foretag implementera ett
nytt affirssystem men faktorer kopplade till foretaget mojliggér endast en gradvis
implementering av E-business. Slutligen valjer foretaget vilka delar av den
implementerade E-business som ska anviandas och pa vilket sitt (Macgregor, Vrazalic
2005). Viktigt att podngtera ar att det inte enbart ar implementeringen som paverkas av

olika faktorer, utan att dven faktorerna kan kopplas till sjdlva anvindandet av E-
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business. Problemet som uppstar ar att identifiera vilka faktorer som kan ligga bakom

valet att implementera och anvianda E-business.

Ett kidnnetecken for mikroféretag ar att dgarens beslut ofta har en nara relation till
foretaget (Johansson et al 2004) Dessa beslut kan paverkas av interna sdsom externa
faktorer vilka kan stdlla foretagen infor svara val, i detta fall att implementera och

anvanda E-business.

Den teori vi har tagit del av fokuserar pa foretag som faller inom begreppet SME. Trots
att mikroféretag utgor den storsta andelen av SMEs, har mikroféretagen sallan studerats
specifikt i dessa teorier. (Johansson et al 2004) Flera forfattare pekar pa bristen av
studier riktade mot mikroforetag, (A RBV View) darfor kan det vara av intresse att

genom var studie bidra med insikter som ar riktade mot mikroforetag.

Vidare pekar teorin pa verkstadsindustrin som en bransch som oftast ligger efter i sitt
anvandande av E-business (Johansson et al 2004). Vi ar av uppfattningen att det ar en
industri som praglas av ett traditionellt siatt att arbeta och som inte alltid ligger i
framkant med implementering och anvandning av E-business. Johansson et al ndmner
aven att E-business inte alltid lampar sig for foretag som foredrar traditionella satt att
arbeta pa och problem kan uppsta da det ofta finns en mentalitet inom branschen dar
man hellre vantar och ser ifall ny teknologi ger utdelning, dven kallad “Wait and See”
(Macgregor, Vrazalic 2005). Detta skapar ett intresse att vidare forsoka analysera vad
som kan ligga till grund for detta beteende. Detta har uppmuntrat oss att studera

mikroforetag inom svensk verkstadsindustri.

1.2 Syfte

Syftet med uppsatsen ar att identifiera och analysera vilka faktorer som paverkar
implementering och anviandning av E-business i mikroféretag inom svensk

verkstadsindustri.
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2. Metod

Metodavsnittet kommer att behandla de avgrdnsningar och medvetna val som gjorts i
studien om E-business i mikroféretag. Avgrdnsningar dr av betydelse dd vdr studie dr
koncentrerad mot mikroféretag inom verkstadsindustrin och i metoden kommer detta val
att motiveras. Metodavsnittet kommer dven att behandla vilka metodologiska verktyg som
anvdnds i var studie, hur intervjuerna dr upplagda och valet av olika fallféretag. Avsnittet

kommer att avslutas med en kortfattad introduktion till analysavsnittet.

2.1 Val av verkstadsindustrin

MacGregor et al och Johansson et al pavisar att det finns stod for att vissa faktorer kan
paverka implementering och anvandning av E-business, detta dr nagot som ar intressant
att undersoka djupare. Vissa branscher praglas av mer traditionella arbetssatt och det
kan pdverka implementering och anvidndning av E-business (Johansson et al 2004).
Verkstadsindustrin ar en omfattande del av Sveriges industri (SCB) och ar av intresse da
anpassningen till nya teknologier tenderar att ligga efter andra branscher (Johansson et
al 2004). Forfattarna vet av erfarenhet fran verkstadsindustrin att den ofta pekas ut som

en bransch som praglas av traditionella satt att arbeta pa.

2.2 Val av mikroforetag

Mikroforetag utgér 96% av alla Sveriges SME-foretag (SCB) och detta skapar ett intresse
att utoka befintlig forskning da den forskning vi tagit del av inte ar direkt riktad mot
mikroforetag utan mot det bredare begreppet SME(Dholakia, Kshtetri 2004), (Daniels et
al. 2002), (Lynn 2005). Johansson et al konstaterar att majoriteten av alla studier om
SME innehaller en stor andel mikroforetag och utifran det har vi dragit slutsatsen att det
gar att anvanda dessa studier som underlag. Bristen pa studier om mikroféretag ar en

aspekt som Kelliher et al lyfter fram som ett problem.

Valet att endast undersoka mikroforetag grundas pa att implementering och anvandning
av E-business kan skilja sig markant mellan olika storlekar pa foretag och att dessa inte
har samma resursmdssiga forutsattningar(Macgregor, Vrazalic 2005). Mikroféretag
begransas mer dn andra foretag pa grund av bristen pa interna resurser och paverkan
fran yttre faktorer (Macgregor, Vrazalic 2005), vilket gor mikroforetag en intressant typ

av foretag att undersoka vidare. Agarens roll lyfts dven fram i teorin (Johansson et al
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2004) som en viktig faktor i implementering och anvandning av E-business.
Mikroforetag praglas ofta av att dgaren dr samma person som VD och att besluten
diarmed ar koncentrerade till en person: Detta ar ytterligare en aspekt som ar mer
markbar hos mikroforetag 4n sma och medelstora foretag (Johansson et al 2004). Darfor
finner vi det intressant att undersoka hur det ser ut just i mikrofoéretag da vi med hjalp
av forskning (Dholakia, Kshtetri 2004), (MacGregor, Vrazalic 2005), (Johansson et al
2004) kan konstatera att skillnader foreligger.

2.3 Val av fallforetag

Genom sokningar? efter foretag inom verkstadsindustrin och tillgang till personliga
kontakter kunde tre foretag identifieras som mikroféretag inom verkstadsindustrin som
till slut valdes ut till var studie. En intressant aspekt ar att mikroforetagen ar verksamma
inom verkstadsindustrin diar det kan existera skillnader mellan foretagens satt att
bedriva sin verksamhet Detta kan spela en avgorande roll i hur implementering och
anvandning av E-business skiljer sig mellan foretagen da urvalet omfattar bade
tillverkningsforetag och tjansteproducerande foretag.

Urvalet av foretag mojliggor att se skillnader pa hur situationen ar for mikroféretag

inom verkstadsindustrin gallande E-business.

2.4 Val av Teori

(Dholakia, Kshtetri 2004), (Macgregor, Vrazalic 2005), (Johansson et al 2004) valdes ut
for sina studier kring implementering och anvandning av e-business inom SMEs och har
i sina studier presenterat faktorer som kan paverka implementering och anvandning.

e Definitionen implementering ar problematisk da den dels betyder valet att
implementera E-business eller inte (Dholakia, Kshtetri 2004), (Macgregor,
Vrazalic 2005), (Johansson et al 2004). Den kan dven betyda implementering
genomfors stegvis(Dholakia, Kshtetri 2004), (Lynn 2005) och foretagen kan

sjdlva bestimma hur mycket E-business som ska implementeras i foretaget.

e Definitionen anvdndning ar mer kopplad till hur anvandningen av E-business ter
sig inom foretagen och hur olika faktorer paverkar anviandandet (MacGregor,

Vrazalic 2005), (Johansson et al 2004).

2www.121.nu


http://www.121.nu/
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2.5 Kvalitativ ansats

Valet av metod praglas av forskningen (Dholakia, Kshtetri 2004), (Macgregor, Vrazalic
2005), (Johansson et al 2004) som studerades i sammansattningen av referensramen.
Grunden till respektive studie baserades pa den litteraturen som fanns att tillgd vid
tidpunkten for vardera studie. Forskarna kunde sedan vilja att antingen forbli vid
litteraturstudien for att skapa sig dsikter om sektorn (Johansson et al 2004), bygga ut sin
referensram med kvantitativa studier i form av enkéatstudier (Dholakia, Kshtetri 2004)
eller genom en kombination av bade en litteraturstudie och en kvalitativ ansats skapa

grunden till en kvantitativ undersokning (MacGregor, Vrazalic 2005).

Dholakia och Kshtetri anmarker pa nackdelen av en enkiatundersokning for att studera
tillampning av nya teknologier da de finner att féretag som redan implementerar nya
teknologier tenderar att vara mer aktiva, det vill sdga har hogre svarsfrekvens i sddana
studier dn foretag som finner att fragan ej ar av relevans for dem. Begransning med en
kvantitativ ansats, namligen att svaren kan bli subjektiva och ensidiga (Saunders et al.
2007) leder till att vi valjer att basera det empiriska avsnittet pa en kvalitativ ansats for
att fa en sa djup bild av verkstadsindustrin som majligt. En kvalitativ ansats som baseras
pa en undersokande forskningsmetod ar aktuell dd amnet som ska undersodkas
forutsatter ett Oppet och flexibelt angreppssatt utan forutfattade meningar (Saunders et

al. 2007).

Da fokus ligger pa att identifiera vilka faktorer som paverkar implementering och
anvandning av E-business ar en kvalitativ ansats lamplig dd@ den mojliggér semi-
strukturerade intervjuer (Saunders et al. 2007). Vid en kvalitativ ansats ges mojligheten
att stdlla djupare undersokande fragor dar foljdfragor kan formuleras beroende pa hur
utforliga svar respondenten ger och detta ar en fordel for var studie da vi pa forhand
inte vet vilka faktorer som ar centrala for respektive fallforetag. Méjligheten att kunna
stélla foljdfragor direkt till respondenten for att fa djupare forstaelse 6ver svaren som
ges ar ytterligare en anledning varfor intervjuer ar lampliga vid en kvalitativ studie
(Saunders et al. 2007). Valet av semi-strukturerade intervjuer och en kvalitativ ansats ar
det som mojliggor for oss att redan vid intervjutillfallet rata ut fragetecken och klargora

nyanser i respondentens formuleringar. Det finns dven stod for att chefer foredrar delta
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i intervjuer snarare an att fylla i enkater (Saunders et al. 2007). Detta styrker dnnu en
gang valet av en kvalitativ ansats med fokus pa semi-strukturerade intervjuer da

respondenterna hos fallféretagen har en framtradande roll som VD eller platschef.

Till skillnad fran de kvantitativa studier som den teoretiska referensramen baseras pa
amnar denna uppsats ga mer pa djupet genom att studera ett mindre urval av foretag;
syftet blir dirmed inte att mojliggéra en generalisering 6ver en hel bransch.
Undersokningen dmnar snarare studera hur faktorer som paverkar implementering och

anvandning av E-business i mikroforetag.

2.6 Val av intervjufragor

Uppsatsen kommer att analyseras med hjdlp av den teoretiska referensramen som
bakgrund, men da utrymme bor ldmnas for nya infallsvinklar kommer den kvalitativa
undersokningen att baseras pa semi-strukturerade intervjuer. (Saunders et al. 2007)

Saunders et al framhdller att en intervju ar den mest fordelaktiga metoden for att samla
in data under foljande forutsattningar (semi-strukturerade intervjuer ar framfoér allt

lampliga nar punkt 2 och 3 uppfylls);

1. Nar ett stort antal fragor ska besvaras
2. Nar fragorna ar komplexa eller 6ppna

3. Nar ordningen eller logiken pa fragorna behover varieras efter behov

En mall har skapats med generella riktlinjer3 éver vilka typer av fragor som bor stallas
under intervjuns gang, fragorna som praglas av en viss 6ppenhet, forvantas leda fram till
utvecklande svar och skapa méjligheter till motfrigor. Oppenheten och intervjuns
upplagg ar direkt kopplad till punkterna 2 och 3 av Saunders et al villkor fér den semi-
strukturerade intervjun. Alla intervjuer pabodrjas med generella fragor kring foretagets
verksamhetsomrade, antal anstédllda och omsattning for att mojliggora klassificeringen
av foretaget som ett mikroforetag. Efter de inledande standardiserade fragorna kommer

fragor att anpassas under intervjuns gang for att ge respondenten mojlighet att fullfélja

3 Se bilaga 1 med oversikt av frdgestdillningarna
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och utveckla sina resonemang. Genom erfarenhet fran branschen underlittar det vid
forklaringen av vad E-business omfattar och det kan kopplas direkt till de verktyg inom
begreppet E-business som foretaget dr bekanta med.

Upplagget pa vara fragor ligger i linje med de punkter som Saunders et al framhaver och
som enligt punkterna styrker valet av semi-strukturerade intervjuer och en kvalitativ

ansats.

Fokus vid intervjun ligger pa att underséka hur E-business implementerats och anvands
i direkt koppling till foretagens produktion, fokus kommer inte ligga pa omraden som
administration, forsiljning och marknadsféring dven om vi berér dessa omraden i

intervjuerna.

Vi _har valt att endast undersoka vilka faktorer som paverkar om E-business

implementeras eller inte samt hur anvindningen inom foretagen paverkas av dessa

faktorer. Denna avgransning har gjorts for att halla nere antalet intervjufragor och vi
kommer att fokusera pa E-business kopplat till foretags direkta verksamhetsomrade,
produktion. Graden av implementering kommer sdledes inte att tas upp i var studie da

det skulle krdava mer omfattande intervjuer.

Kortfattad information om intervjuerna som genomfordes:

LASHOOK - Datum: Intervjun utférdes den 19/05/10
Langd: Intervjun varade circa 45 minuter
Intervjuperson: Kenneth Nordstrom (Platschef)

SKLAB - Datum: Intervjun utférdes den 19/05/10
Langd: Intervjun varade circa 1 timme 15minuter
Intervjuperson: Sven-Ingvar Bengtsson (Agare och VD for SKLAB)

JK & JKRF - Datum: Intervjun utférdes den 20/05/10
Langd: Intervjun varade circa 1 timme
Intervjuperson: Carl Jarnum (VD och delagare)
Kommentar: Intervjun omfattar tva separata bolag, Jairnkonstruktioner
AB och JK Rostfria AB som dr ett dotterbolag till Jarnkonstruktioner

UK).
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2.7 Upplagg av analys

Insikter baserade pa den teoretiska referensramen kommer att presenteras for att
askadliggora for lasaren det som enligt teorin (Dholakia, Kshtetri 2004), (Macgregor,
Vrazalic 2005), (Johansson et al 2004) styr implementeringen och anvandning av E-
business. Inom referensramen kommer olika faktorer som kan paverka implementering
och anvandning att presenteras utforligt. Det empiriska avsnittet kommer att
introducera de tre utvalda foretagen och materialet fran vara intervjuer. Analysavsnittet
kommer sedan att koppla det teoretiska underlaget och de empiriska data som
sammanstallts for att skapa en battre forstdelse for lasaren Over det som har
konstaterats visa sig vara av relevans for studien. Analysen kommer att lyfta fram de
faktorer som framkommit under intervjuerna och de kommer att kopplas till
implementering och anvandning och jamféras med de faktorer som lyfts fram i

referensramen.
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3. Teoretiskt avsnitt

For att undersoka det som inverkar pa implementering och anvandning av E-business
inom mikroféretag har tre studier valts ut for att ge oss ett teoretiskt underlag. Studier
av Dholakia, Kshtetri , Macgregor, Vrazalic och Johansson et al kommer att introduceras
for att redogora det som generellt anses paverka beslutstagande om E-business inom
mikroforetag. De forskare som belyses har valt att undersoka fragan om E-business
genom att beakta mikroféretag med hansyn till vad som karaktdriserar dem i form av
begransningar och mdojligheter. I kommande avsnitt kommer respektive forskares syn
kortfattat beskrivas genom att introducera vad de anser paverkar implementering och
anvandning av E-business inom mikroforetag. Faktorer och barridrer det kan leda till
kommer att granskas narmare och det mest centrala kommer att sammanstillas i en
tabell for att de visade gemensamma ndamnare som har konstaterats i respektive studie
av Dholakia, Kshtetri, Macgregor, Vrazalic och Johansson et al. Med gemensamma
namnare menas att det finns tydliga likheter i referensramen for respektive studie som
undersokts. Avsnittet avslutar med en modell som dmnar leda till 6kad forstdelse kring
korrelationen mellan olika faktorer och hur dessa kan leda till barridrer alternativt
implementering och anvindning av E-business. Aven om forskning inom uppsatsens
referensram ar inriktad mot SME sa ar det viktigt att beakta att mikroforetag ar en stor
del av begreppet SME, teorierna kan darmed anses vara tillimpbara for att mer specifikt
undersoka mikroforetag. Da Dholakia, Kshtetri , Macgregor, Vrazalic och Johansson et al
undersoker SME, kommer uppsatsen att avgransas till mikroforetag for att det battre

speglar vart syfte.
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3.1 Forskning kring faktorer - Dholakia, McGregor och Johansson

Dholakia och Kshtetri (2004) valde att undersoka delar av E-business inom SME:s
genom att fokusera pa anvdndningen av Internet. Dholakia och Kshtetri pastar att flertal
SME:s tenderar att avvakta med tillimpning av nya teknologier pa grund av att féretag
har svart att se den faktiska nyttan av dessa losningar. Dholakia och Kshtetri
kvantitativa undersokning visade att det finns interna och externa faktorer kring
foretaget som kan ha en paverkan pd anviandande av E-business. Interna faktorer,
refererar Dholakia och Kshtetri till foretagets sirdrag sasom storlek pa foretaget och
verksamhetsomrade samt tar upp fragor kring instdllning och tidigare erfarenheter.
Dholakia och Kshtetri gor, inom ramen for sina externa faktorer, kopplingar till

exempelvis hur konkurrenssituationen ser ut fér SME:s.

Macgregor och Vrazalic (2005) analyserar hur SME:s anvander sig av E-business genom
att studera fragan utifrdn E-commerce (e-handel), vilket dven Dholakia och Kshtetri
gjorde i sin studie. De vdljer att analysera anvdndning av E-business med hjalp av
interna och externa faktorer som har liknande drag jamfort med Dholakia och Kshtetri
forskning. Macgregor och Vrazalic skiljer sig fran Dholakia och Kshtetri da de valjer att
introducera ytterligare en infallsvinkel genom att presentera insikter kring barridrer
och deras paverkan pa implementering av E-business inom SME. Macgregor och Vrazalic
anvander sig av barridrer for att introducera en alternativ syn pa det som paverkar
beslutsunderlaget om E-business inom SME. Barridrerna avser de aspekter som
begransar SME:s fran att implementera och anvianda E-business. Macgregor och Vrazalic
antyder i sin studie att en korrelation kan konstateras mellan de interna och externa

faktorer samt barriarer.

Johansson et al (2004) har i sin undersokning valt att ticka dmnet E-business i sin
helhet, det vill sdga allt fran Internet och E-commerce till affirssystem och dess
paverkan pa SME:s. Inom ramen for Johansson et al:s undersékning presenteras bade
insikter kring de interna och externa faktorerna samt insikter kring barridrer och dess
paverkan pa inférande av E-business. Insikter Johansson et al belyser liknar de som lyfts
fram av Dholakia och Kshtetri och Macgregor och Vrazalic forskning. Samtidigt papekar

Johansson et al att det finns skillnader mellan undersokta foretagares instdllning kring
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tillampning av E-business inom SME:s. Detta beror enligt Johansson et al pa att dgaren
har ett stort inflytande 6ver de strategiska besluten inom SME:s och att dessa beslut kan
paverkas av dgarens egna varderingar. Detta anses av vikt inom Johansson et al:s studie

da dgaren inom SME:s har nara sammankoppling med foretagets strategiska beslut.

For att fa en klar overblick dver uppsatsens referensram, har respektive forskarlags
insikter sammanstallts i en tabell (Tabell 1 - Sammanstdllning av faktorer och barridrer
frdan referensramen. (1 tabellen kan flertal gemensamma ndmnare urskiljas mellan
respektive forskarlags studier) med hansyn till vart syfte. Tabellen belyser de faktorer
och barridrer som tidigare forskning har visat pdverka beslutsfattandet inom
mikroforetag. Det som kan utldsas av tabellen ar att varje forskarlag introducerar en ny
utgangspunkt samtidigt som tidigare forutsiattningar beaktas. Med utgdngspunkter
menas att alla forskare lagger grunden till sin forskning pa studien av interna och
externa faktorer samtidigt som Macgregor och Vrazalic samt Johansson et al for in
studien av barridrer i diskussionen samt att Johansson et al beaktar mjuka faktorer.
Faktorerna och barridrerna i tabell 1 ar direkt dversatta fran de undersokta studiers
egna tabeller dar forfattarna anvander sig av den engelska termen "implementation”.
Den engelska termen "implementation” i tabellen kan bade referera till implementering
av E-business alternativt anvandning av E-business. I den sammanstallda tabellen samt
uppsatsens egna modell har valt att behalla termen implementering da de hanvisar till

den forskning vi tagit del av.
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Faktorer och Dholakia, Kshtetri Macgregor, Vrazalic Johansson et al
Barriarer 2004 2005 2004

Interna faktorer

Storlek pa foretaget X
Verksamhetsomrade X
Sma foretag ej X
kapitalstarka

Sma foretag mindre X X
bendgna att ta risker
Externa faktorer
Branschstruktur
Konkurrens inom
branschen

Barriarer

Hoga kostnader kopplade X X
till implementering av

nya teknologier

E-business for komplex X

att implementera

Foretaget har ej X X
tid/intresse/teknologisk

kompetens att

implementera nya system

Sma foretag kan ha svart X

att se fordelarna med E-

business

Sma foretag ar ej bendgna X X
att investera langsiktigt

pa obeprovade l6sningar

E-business ar ej X X
anpassningsbar till

foretagets behov

E-business X

overensstimmer ej med

foretagets satt att driva

sin verksamhet

Industriella och X X
branschspecifika faktorer

Preferenser mot X X
traditionella

kommunikationskanaler

Mjuka faktorer
VD och dgares installning X

<<
<

X
X

> ><
< | ><

Tabell 1 - Sammanstillning av faktorer och barridrer fran referensramen. (I tabellen kan flertal
gemensamma namnare urskiljas mellan respektive forskarlags studier)
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3.2 Forklaring av faktorer

For att fa battre forstdelse kring hur faktorer kan paverka beslutsunderlaget pa ett
positivt alternativt negativt satt ar det viktigt att forsta vad respektive faktor innebar.
Bdde de interna och externa faktorer som presenteras har ar relevanta inom alla tre
forskarlags studier och den tolkning som presenteras inom respektive faktor ar baserad
pa observationer fran alla tre studier (Dholakia, Kshtetri 2004), (Macgregor, Vrazalic

2005), (Johansson et al 2004).

Storlek pa foretaget - Storlek pa foretaget ar en bestimmande faktor pa ett foretags
beslutstagande kring implementering/anvindning av E-business. Stora organisationer
anses ha battre tillgang till resurser, till exempel i form av kapital an mikroféretag.
Mikroforetag paverkas ocksa av dess externa miljo dd mindre storlek medfor begransad

paverkan pa sina intressenter.

Verksamhetsomrade - Typ av industri anses starkt paverka implementering och
anvandning av E-business. Vissa industrier, till exempel hogteknologiska utmarks av en
hog grad av implementering och anvindning av E-business medan industrier som
verkstadsindustrin kdnnetecknas av en lagre grad av implementering och anviandning av

E-business.

Sma foretag ej Kkapitalstarka - Resursbegransning ar i hog grad kopplat till
mikroforetag. Resursbegrdansningen anses negativt paverka implementering av E-

business da foretagen har begransade marginaler for att implementera E-business.

Sma foretag mindre bendgna att ta risker - Indirekt kopplat till problematiken med
resursbegransning. Mikroforetag anses vara mer riskaversa da de har begriansade
resurser att rora sig med och didrmed mindre marginaler féor misstag. Detta anses

paverka implementering av E-business pa ett negativt satt.

Branschstruktur - Miljon dar ett mikroforetag agerar. Interaktionen mellan
branschens aktorer antas paverka graden av implementering och anvdandning av E-

business.
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Konkurrens inom branschen - Konkurrenssituationen inom ett mikroféretags
bransch anses starkt influera val av implementering och anvdndning av E-business.
Konkurrens inom en bransch skapar storre incitament for att implementera och

anvanda E-business.

VD och dgares instillning - Inom mikroféretag ar agarens roll mer betydande och
dennes installning till E-business antas starkt paverka implementering och anvandning
av E-business. Om en agare ar kreativ, innovativ och risks6kande ar det mer sannolikt
att han kommer att implementera och anvanda sig av E-business. En dgare som &ar
konservativ, radd for férandring, ointresserad, riskavers och obeslutsam kan leda till en

lagre grad av implementering och anvandning av E-business.

3.3 Barriarer till inforande av E-business

De faktorer som har identifierats fran teorin (Dholakia, Kshtetri 2004), (Macgregor,
Vrazalic 2005), (Johansson et al 2004) kan leda till barridrer som gor att foretag har
svart att implementera alternativt anvanda E-business inom mikroféretag. Barridrerna
bildas genom en kombination av olika faktorer. Exempelvis kan den interna faktorn
"storlek pa foretag” i kombination med den externa faktorn "brist pa anpassade
l6sningar” leda till en barridr som tyder pa en hog investeringskostnad. Detta kan bero
pa att foretaget kan vara for litet for att kunna hantera kostnaden for att implementera
och anvanda E-business alternativt sa ar E-business for dyr i forhadllande till de framtida
fordelar det kan skapa for foretaget. McGregor och Vrazalic papekar att de inte kunde
finna en studie som kartlagger korrelationen mellan de interna och externa faktorer och
deras effekt pa barridrer och anvindning av E-business men betonar daremot i sin

studie att sambandet existerar.

For att battre forstd korrelationen mellan faktorer och barridrer, ar det viktigt att
uppmadrksamma att faktorer inte enbart leder till barridrer som kan ha en negativ effekt
pa implementering och anviandning av E-business. En mjuk faktor sdsom ”positiv

instdllning” till E-business kan medféra minskade barridrer genom att E-business
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uppfattas ur ett mindre ovisst perspektiv vilket i sin tur kan leda till implementering

eller en hogre grad av anvandning av E-business (Johansson et al, 2004).

Faktorerna antas bidra till att hoja eller sinka barridarer beroende pa vilka faktorer som

ar framtradande inom mikroféretag. Modell 1 har skapats for att 6ka forstaelsen kring

den oOvergripande Kkorrelationen mellan olika faktorer och hur dessa kan leda till

barriarer alternativt implementering och anviandning av E-business. Det bor

understrykas att modellen baseras pa var tolkning av referensramen dar det anses att

det finns ett starkt samband mellan de interna, externa och mjuka faktorers paverkan pa

barridrer och beslutsunderlaget (implementering/anvandning).

Interna Faktorer

Stodek pa foretaget =  Konkurrens inom branschen
Verksamhetsomrade =  Branschstruktur
Smi féretag e kapitalstarka
Smé foretag mer riskaversa

Mjuka faktorer

- det humana perspektivet

/

AN

Externa Faktorer

Negativa

Konservativ
Riskavers

Ovillig att ldra sig
nya saker

Positiva

" Inevativ

=  Risksdkande

= Vilkomnarnya
erfarenheter

Barridrer
Héga kostnader kopplade till implem entering av nya teknologier
E-business fér komplex att implem entera
Féretaget har & tid/intresse /teknologisk kompetens att implem entera
nya system
Sma féretag kan ha svart att se férdelarna med e-business
Sma foretag dr ej beniigna att investera langsiktigt pa obeprovade
lissningar
E-business iir ej anpassningsbar till féretagets hehov
E-business éverensstimm er e med foretagets siitt att driva sin
verksamhet
Industriella och branschspecifika faktorer
Preferenser mot traditionella kemmunikationskanaler

Implementering

Positiv paverkan till implem entering

B MNegativ pdverkan till implementering

Figur 1 - Korrelation av faktorer och deras paverkan kring skapandet av barridrer

alternativt implementering av E-business
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3.4 Teoriavsnittet - en sammanfattning

Dholakia, Kshtetri (2004), Macgregor, Vrazalic (2005) och Johansson et al (2004) har
introducerat insikter kring det som patagligt paverkar beslutsunderlaget kring val av
implementering och anvandning av E-business inom dagens SME. Genom sina skilda
studier har olika koncept introducerats i form av interna, externa, mjuka faktorer samt
barridrer. Faktorerna och barridrerna antas korrelera for att paverka implementering
och anvdndning av E-business inom SME:s. For att battre forstd och visualisera den
generella korrelationen mellan faktorerna och barridrerna har en modell skapats pa

basis av var tolkning av sambandet.

Andamalet med referensramen ar att fi en klar forstdelse 6ver de bakomliggande
krafterna kring implementering och anvdndning av E-business for att saledes kunna

tilldmpa dessa vid analysen av den empiriska ansatsen.
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Det empiriska avsnittet baseras pa tre intervjuer. Varje foretag kommer att presenteras

var, dels att de verkar inom olika omraden och samt for att underlatta for lasaren.

Foretag Lashhook Jarnkonstruktion JK Rostfria (JK RF)
er (JK)

Grundades 1994 1992 1934 1966

Antal 6 st. 16 st. 15st. 17 st.

anstallda

Omsattning | 20 milj. 20 milj. 21 milj. 21 milj.

Verksamhet | Tillverkning | Service och | Legotillverkning i | Legotillverkning i
av eftermarknad stdl. rostfritt och
metallkrokar | tunga lastbdrare aluminium

B2B Ja Ja Ja Ja

Tabell 2 - Grundlaggande information av undersoékta foretag

[ tabellen presenteras grundldaggande information om de féretag som har undersokts. I

tabellen framgar det att samtliga foretag ligger pa gransen mellan mikroféretag och sma

foretag och verkar inom Business-to-Business.
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4.1 Lashhook AB

Lashhook tillverkar olika typer av dndstycken som anvands till lastsdakring i lastbarare.
Produkterna tillverkas med hjélp av specialanpassade maskiner dar metalltrdd bojs och
svetsas ihop for att bilda krokar och andra typer av andstycken. Lashhooks maskinpark
mojliggor att ett stort sortiment av dndstycken kan tillverkas vid behov med metalltrad
som ravara. Produktionen dr delvis automatisk men vissa krokar medfér manuellt
arbete dad de maste svetsas for hand. Foretagets framsta produkt ar stalkrokar som

anvands for surrning av last i tunga fordon.

Kunderna som koéper krokarna syr ihop dem med ett polyesterband som sedan anvands
for att sakra lasten i lastbarare. Processen att sy fast banden praglas idag av en stor
andel manuellt arbete vilket medfor att produktionen enligt Lashhook ar kostsam i
Europa pa grund av hoga lonekostnader. Detta medfor att Lashhooks framsta
konkurrenter ar beldgna i Kina och kan genom lagre lonekostnader erbjudna kompletta
surrningar. Lashhook levererar enbart dndstycken och har ingen méjlighet att sy ihop
kompletta surrningar . Cirka 80 procent av foretagets produktion exporteras till kunder
i Europa som i sin tur har egna produktionsanldggningar for att sy ihop kompletta

surrningar.

For att Lashhook ska kunna vara konkurrenskraftiga erbjuder foretaget mojligheten att
bestdlla varor i mindre serier och ser ocksa till att alltid ha en hog servicegrad sa att
tiden mellan bestéllning och leverans blir sd effektiv som mdjligt. Detta ar att jamfora
med konkurrenterna i Kina dar intervallet mellan bestallning och leverans kan ta upp till
sex veckor. Mindre volymer medfor att kunderna slipper binda upp lika mycket kapital i
varor som vid bestdllning fran Kina dar det ofta kravs storre volymer for att fa ner

fraktkostnaden.

Lashhook anvander sig av flera maskiner som ar specialbyggda for att producera en viss
typ av komponent. Maskinerna specialbyggs av ett lokalt foretag enligt Lashhooks
kravspecifikationer och kan stillas om for att tillverka olika dndstycken enligt
kundernas 6nskemadl. Lashhook har ett antal storsdljare i sitt sortiment som utgor

stommen av de bestdllningar som tas emot pa produktionsanldggningen men det
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forekommer dven mindre specialbestdllningar som oftast medfér en titare dialog med
kunden. Storsaljarna ar standardmodeller som finns sparade som program i maskinerna
och behdver endast justeras innan produktionen kan sattas igang. Specialbestallningar
som ar mindre frekventa finns inte sparade utan kraver manuell instillning i
maskinerna innan produktionen kan starta. Det finns dock ingen méjlighet for
maskinerna att ldsa av och borja producera utifran ritningar som skickas elektroniskt
utan det kraver manuell installning. Nackdelen med dessa specialanpassade maskiner ar
att mojligheten att differentiera sin produktion ar begrdnsad och mdjligheten att
automatisera produktionen ytterligare genom mjukvara begrdnsas av de relativt
omoderna datorer som maskinerna styrs av. Maskinerna ar mycket dyra i inkép och det
kravs att de anvdnds sd effektivt som mojligt for att de ska betala sig. Detta i
kombination med att marginalerna pa Lashhooks varor enligt uppgift ar laga gor att det

tar flera ar fér en ny maskin att betala sig sjalv.

Lashhook har relativt fa kunder men de kunder som foretaget har ar stora aktorer inom
lastsdkring och surrning pa den europeiska marknaden och bestaller standardprodukter
i storre volymer. Det ar inget medvetet val att ha farre kunder utan enligt platschefen
finns det enbart ett fatal kunder Europa som har mojlighet att producera kompletta
surrningar, vilket betyder att marknaden ar begransad i form av antal kunder for
Lashhook. Farre kunder mojliggor for Lashhook att halla en tatare kontakt med sina
kunder och kommunikationen praglas av kontinuerlig dialog gallande volymer,
leveranstid och eventuella dndringar. Den personliga kontakten lyfts fram som en
central faktor till att Lashhook har haft langa relationer till sina kunder samt att
foretaget har en hog serviceniva i form av korta leveranstider och mojlighet att bestalla
mindre volymer. Lashhook har inga framtida planer att jobba mer med exempelvis E-
commerce som ingdr i E-business utan foredrar traditionella sitt att arbeta pa. Detta for
att behdlla den personliga kontakten med kunden som av Lashhook anses vara en
konkurrensfordel gentemot sina konkurrenter. Kunderna till Lashhook pressar inte
heller sin leverantor till att utveckla sin E-business for att underlatta bestallningar utan

bestaller pa traditionellt satt 6ver telefon och e-mail

Foretaget dar sedan ldnge representerat pa den europeiska marknaden via ett

forsaljningskontor i Osterrike som skéter kontakterna med de europeiska kunderna.
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Relationen till de svenska kunderna skots direkt fran produktionsanlaggningen utanfor
Malmé dar de kan kontakta produktionsansvarig direkt for att géra andringar eller
tilldgg i sina bestdllningar. Foretagets flexibilitet och korta beslutsvagar lyfts fram som
ett konkurrensmedel av Lashhook gentemot sina kinesiska konkurrenter. Enligt
Lashhook finns det ett begriansat antal kunder i Europa med madjlighet att sy ihop
kompletta surrningar och behovet av marknadsforing ar begransad da Lashhook redan
har de stérsta aktorerna som kunder. Foretagets representant i Osterrike utvecklade en
hemsida som representanten anvdnder i marknadsforingssyfte for att enkelt ge
potentiella kunder en 6verblick av vilka produkter féretaget erbjuder. Mojligheten att
vidareutveckla hemsidan med hjalp av E-business ar inget som har diskuterats mellan
sdljrepresentanten och foretagsledningen i Sverige. Marknadsféring dar inget som

prioriteras i foretaget da de redan har kontakt med de viktigaste kunderna.

Platschefen pa Lashhook papekar att de hogre lonekostnaderna i Europa kan vara en
avgorande faktor till att foretaget kdnner av konkurrensen i Kina. Foretag i Kina kan
erbjuda kompletta surrningar med krok och polyesterband till ett mycket
konkurrenskraftigt pris och det ar svart for Lashhook att hanga med i prisutvecklingen.
Detta beror enligt Lashhook pa hoga Ionekostnader i Sverige samt att
produktionsvolymen ar mindre an hos konkurrenterna vilket medfér samre

forhandlingsposition vid inkdp.

Lashhooks storsta kunder i Europa undersoker mojligheten att helt automatisera
produktionen av kompletta surrningar, det vill siga minimera det manuella arbetet med
att sy kompletta surrningar genom att utveckla en maskin som kan utféra detta arbete.
Maskinen forvantas ersatta en stor del av det manuella arbetet och detta kan férdndra
konkurrenssituationen for Lashhook da de framsta konkurrenterna till Lashhook ar
beldgna i Kina. Enligt platschefen pa Lashhook kan det medféra att det blir billigare att
sy surrningar i Europa vilket indirekt medfor att dndstycken tillverkade i Europa blir
mer attraktiva och priset for kompletta surrningar férdandras relativt till priserna fran

Kina.

En 6kad efterfragan kan forandra foretagets situation som for tillfdllet ar relativt last pa

grund av pressade marginal, till féljd av 6kad konkurrens fran Kina och oOkade
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produktionskostnader. Okade volymer kan medféra att Lashhook kan investera i nya
och battre maskiner dar battre datorer kan ersatta de manuella instdllningar som utférs

pa maskinerna idag.

4.2 SKLAB

Scandinaviska Lastvagnar AB i Helsingborg ar ett reparations- och serviceféretag for
tunga fordon med inriktning pa isolerade lastbarare, trailers och sldapvagnar+.SKLAB ar
specialiserat pa att reparera det som finns ovanfor chassiet pa fordonet. Det ar ovanligt
att foretaget tar sig an underhall och reparationen pa chassiet, &ven om kompetensen
finns. Fokus ligger pa skapet dar lasten forvaras som ofta ar isolerat for kyl och frys.
Foretaget arbetar mycket med plat, lim, polyester, isolering och glasfiber for att reparera

de skador som uppstar.

SKLAB siljer ett brett utbud av produkter och agerar som mellanhand mellan sina
kunder och andra grossister och tillverkare i Europa for bestillning av reservdelar och
tillbehor. Foretaget agerar daven som huvuddistributor for tillbehor at vissa europeiska
pabyggare>. SKLAB lagerfor dven reservdelar och i forekommande fall utfor
garantireparationer. Relationen till dessa pabyggare ar viktig da den ger mojlighet at
SKLAB att halla sig uppdaterad pa de senaste konstruktionerna vilket medfor att
kompetensen i foretaget kan utvecklas i takt med att nya produkter kommer ut pa
marknaden. Begreppet komponenter anvands flitigt i av VD:n vid intervjun och anvands
som ett samlingsord for de produkter som SKLAB sdljer utéver servicen. Begreppet

innefattar reservdelar, lastsdakring och kringutrustning till lastbarare och tunga fordon.

SKLAB har varit verksamma i snart 20 ar och dgaren har varit verksam minst dubbelt sa

lang tid. VD:ns erfarenhet inom branschen la grunden till foretagets nuvarande

4 http://www.sklab.se/index.html

5 Pdbyggare - samlingsnamn fér producenter av lastbdrare


http://www.sklab.se/index.html
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verksamhet. VD:n papekar att avsaknaden av standardisering mellan olika pabyggare
gor att SKLAB standigt maste erhalla komponenter fran olika tillverkare med kort varsel
da det blir dyrt att lagerfora ett komplett sortiment. SKLAB haller dock en buffert for att
inte fa slut pa reservdelar och foretagets lager mojliggoér en hogre servicegrad gentemot
kunderna, da kunden slipper védnta pa reservdelar. SKLABs kunder ar beroende av att

deras fordon kan nyttjas utan langre avbrott och da varderas korta leveranstider hogt.

Reparationer och korta leveranstider ar i fokus hos SKLAB och servicen praglas av
snabba beslut och flexibilitet. SKLAB har tva olika typer av kunder; akerier och
forsakringsbolag. Akerier ar de som brukar fordonen, for dem &r leveranstider
vasentliga for att fordonen ska ha en hog nyttjandegrad. Foretaget forlorar pengar nar
deras fordon inte utnyttjas. Fordonen kan dyka upp med mindre skador med kort varsel,
det kan dven handla om férbokade jobb nar dkeriet vet att fordonet ska sta stilla nagra
dagar. SKLAB hanterar skador, ombyggnad och underhdllsarbete pd manga olika typer

av lastbarare.

Forsdkringsbolagen dar SKLABs andra stora kund, som handlagger skador till exempel
avakningar, kollisioner och storre skador. Enligt SKLAB blir forsakringsbolagen en allt
storre och viktigare kund. Forsdkringsbolag inom transportindustrin forvantar sig att
reparatorerna skoter en del av kommunikationen mellan bolag och slutgiltig kund. Det
ar upp till SKLAB att ta emot fordon, berdkna och dokumentera skadan och sedan skicka
en prisuppskattning till forsakringsbolagen. Detta medfor att SKLAB hamnar i en speciell
sits mellan tva kunder som inte alltid betraktar situationen ur samma synvinkel. Det kan
exempelvis uppstd en malkonflikt gillande vilket skick fordonet ska aterstillas till.
Forsakringsbolaget vill aterstdlla fordonet till det skick det var i innan skadan och
ikeriet vill aterstilla till nyskick. Akeriet betalar en sjilvrisk som inte ar kopplad till
kostnaden for reparation och har darfor incitament att forsoka tacka in sa mycket som
mojligt i reparationen. VD:n verkar ha vant sig vid denna nya verklighet for
verkstiderna men verkar inte vara entusiastisk Over forsakringsbolagens
tillvagagangssatt. VD:n upplever att forsdkringsbolagen skjuter ifran sig ansvaret och

tvingar SKLAB att ta hand om kunderna sjalva.
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Slutkunden forvantar sig en personlig kontakt dar de tillsammans med SKLAB gar
igenom de skador som finns pa lastbararen. Forsakringsbolagen forvantar sig bilder pa
skadan, kostnadsestimering och nar fordonet kan vara klart. Detta medfér att SKLAB tar
over kontakten med slutgiltig kund fran forsdkringsbolaget. Slutkunden ar egentligen
kund till férsakringsbolaget som i sin tur ar bestdllare av jobbet hos SKLAB. Denna
forskjutning av kontakt med kunden forstarks av att forsakringsbolagen forsoker skota
kontakten med verkstaden primart genom olika E-businessverktyg. Alla kommunikation
skots elektroniskt dar SKLAB sander in all information via e-mail och via webben direkt
till forsakringsbolagen. VD:n papekar att det galler att inte hamna efter med deras krav
for att behalla forsakringsbolagen som kund till SKLAB. Daremot ar det svart for SKLAB
att elektroniskt hamta in den information som behovs for att gora korrekta
estimeringar. Det dr endast de storre tillverkarna som erbjuder mdjlighet att fa
prisuppgifter och leveranstider via webben och dessa tjanster ar ldngsamma och
uppdateras sallan enligt SKLAB. Mindre tillverkare har inga internetbaserade prislistor
eller bestdllningssystem o6verhuvudtaget. I dessa fall dar SKLAB begrdansade till
traditionella kommunikationskanaler i form av telefon och e-mail for att inhdmta den

information som behovs for att berakna eventuell vinst fran jobb.

SKLAB anvander aven E-business i andra delar av sin verksamhet, till storst del
administrativt for att det ar svart att anvianda E-business i den typ av verksamhet
foretaget bedriver ute i verkstaden enligt VD:n.

E-business innebadr dven for VD:n att man far hela varlden som képare och leverantor.
Han anser att detta kan ha bade positiva och negativa effekter och att man darfor maste
vara forsiktig med vad man valjer att tillampa inom sitt foretag. Han anser att e-mail ar
en naturlig utveckling efter telefon- och fax och foretaget har tagit fram en hemsida i
syfte att marknadsfora sig. VD:n betonar att hemsidan kan visa sig vara ett anvandbart
verktyg for att marknadsfora sig sjalv och medger att de nyligen fick kontakt med en ny
hollandsk kund tack vare sin hemsida. SKLAB gjorde for ett par ar ett forsok med en e-
butik men valde att lagga ner den efter en tid dd man hade svart att se férdelarna med

projektet.

VD:n understryker vikten av att besluten om foretagets utveckling maste baseras pa det

som kan skapa nytta snarare an att forsoka tillaimpa verktyg enbart for att vara som alla
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andra. Han medger att nyttan av en 16sning maste vara pataglig for att han skall betrakta
den som en investering. En del av hans skepticism kan enligt VD:n baseras pa
generationsklyftan, han har varit med om atskilliga teknologiska utvecklingar inom
branschen och det gor att man sd smaningom blir mer maittad nidr man beaktar nya
innovationer. Denna mattnad kan gora att instdllningen till ny teknologi paverkas
negativt och att fordelarna latt forsvinner bland de problem man ser med att

implementera och anvanda E-business.

Ett viktigt moment som framhalls under intervjun ar vikten av den personliga
kontakten. Foretagets kunder vardesatter den personliga kontakten hogt och dar finner
VD:n att den teknologiska utvecklingen alltid kommer vara otillracklig. Ijamfoérelse med
en av sina konkurrenter, Volvo, pastar VD:n att SKLAB tjanar pa att vara det lilla
personliga foretaget och det ar enligt VD:n att betrakta som en konkurrensférdel. Med
detta menar VD:n att SKLAB har en titare kontakt med kunderna och har lattare att
forsta deras behov. Genom att vara mindre och inte lika byrdkratiskt som Volvo kan
SKLAB konkurrera med flexibilitet och mdjlighet till snabb service. Viktigt att podngtera
ar att Volvo bedriver reparationer pa framst motorfordon och chassier och ar inte
specialiserade pa lastbarare pa samma satt som SKLAB. VD:n viljer dock att framhéva
skillnaderna mellan en stor verkstadskedja och ett mindre specialiserat foretag. Mer
direkta konkurrenter finns inte i SKLAB omedelbara narhet utan narmaste féretag som
liknar SKLAB finns i Bastad och ar specialiserat pa samma sitt som SKLAB. Det
verksamhetsomrdade som SKLAB befinner sig inom kraver dndamalsenliga lokaler med
ventilation da de hanterar polyester, glasfiber och lack pa ett sitt som exempelvis inte

Volvo gor.

VD:n menar att det omrdde som SKLAB verkar inom idag ar for komplex for att
systematiseras ytterligare. Komplexiteten han syftar pd baseras framst pa mangden av
tillverkare av lastbarare och mangden av specialkomponenter som de arbetar med som
gor det valdigt komplicerat att sammanstalla all information. Detta hdnger samman med
avsaknaden av standardisering mellan olika pabyggare som namndes tidigare.
Komplexiteten okar ytterligare med tanke pa mangden av mindre pabyggare och
tillverkare pa marknaden. VD:n bedomer att framtiden kommer sakta men sdkert peta

bort de mindre tillverkarna och pabyggarna pa marknaden och enbart lamna utrymme
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till storre aktérer som kommer att jobba mer fér en standardiserad produktion. Detta
skulle indirekt kunna leda till att SKLAB:s verksamhet kan bli mer standardiserad pa
grund av att produkterna de jobbar med blir mer likartade om antal pabyggarna och

tillverkare blir farre och serierna storre.

Foretaget kinner redan av patryckningar fran forsakringsbolagen att standardisera sin
del av verksamheten for att snabbare och enklare hantera forsakringsarenden, men pa
grund av bristen pa standardisering hos tillverkar- och leverantdrssidan ar detta svart
att genomfora. Med detta menar VD:n att det ar svart att bedoma atgang i arbetstid och
materialkostnad da reparationerna praglas av en stor andel manuellt arbete samt att
lastbdrare fran vissa tillverkare ar svarare att reparera. VD:n valkomnar nya
affarssystem som kan forenkla foretagets vardag sa lange det aldrig sker pa bekostnad
av den personliga kontakten och att kostnaden ar relevant i forhallande till nyttan som

systemen kan bidra med.

4.3 Jarnkonstruktioner AB

Foretaget inriktar sig pa kontraktstillverkning av grovre jarnkonstruktioner och
prototyper. Produktionen praglas av en stor andel manuellt arbete som exempelvis
svetsning, borrning, kapning och montering. Verksamheten kan liknas med en modern
smedja dar personalen loser problem genom erfarenhet och dndamalsenlig utrustning.
Produkterna som tillverkas ar i vissa fall aterkommande men oftast handlar det om
enstycksproduktion dar olika l6sningar arbetas fram i ndara kontakt med kunden. Det
kan handla om att ta fram prototyper som ska testas for att sedan ga i full produktion
eller en speciallosning som maste utvecklas och produceras for ett specifikt andamal.
Den kontinuerliga dialogen med kunden ar en forutsattning och det faktum att manga
kunder ar aterkommande och relationerna ar mangariga ger mojlighet till snabba beslut

da foretagen kdnner till varandras rutiner.

Enligt VD:n jobbar JK pa ett traditionellt satt med stor andel manuellt arbete; detta beror
pa att de produkter som tillverkas inte &ar standardiserade och praglas av

enstyckstillverkning. JK har ett stort urval av maskiner vilket ger foretaget en bred
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flexibilitet 6ver produkterna de kan tillverka vilket enligt VD:n ar en forutsattning for att
kunna ta sig an den typ av verksamhet foretaget bedriver. Det ar svart att effektivisera
och systematisera produktionen med hjalp av E-business da arbetsmomenten séllan ar
aterkommande och VD:n anser att detta ar den framsta anledningen till varfor JK arbetar

mer traditionellt an sitt systerbolag JK RF.

Manga av JKs projekt handlar om specialprodukter dar inga fardiga ritningar finns
tillgangliga utan de tas ofta fram i samsprak med kunden. Personalen pa JK foreslar
andringar och modifikationer som ar lampliga for att wunderlitta rent
produktionstekniskt eller i syfte att forbattra produkten. Darefter gar arbetsledarna
igenom ritningen med verkstadspersonalen som sedan inleder tillverkning av
produkten. Maskinerna maste stillas in manuellt eftersom varje projekt ar unikt och det
finns inga fardiga program att tillga i maskinernas datorer. Varje projekt programmeras
diarmed manuellt gdllande exempelvis var borrhdlen ska vara och hur vinklarna ska se

ut.

Produktionen gar mycket pa rutin och erfarenhet hos verkstadspersonalen. Det handlar
om en kontinuerlig dialog med kunden dar JK foreslar andringar som gynnar bada
parter och dndringarna kan dyka upp under produktionen vilket forutsdtter snabb
kommunikation. Enligt VD:n handlar det om att "sld sina egna kalkyler”, oftast raknar
man medvetet 1agt for att fa ett jobb. Ofta handlar det om innovativt tdnkande for att
finna 16sningar som sparar tid och/eller material. Andringar som gors under produktion
kan vara skillnaden mellan ett lonsamt jobb eller inte och har ar personalens erfarenhet

och dialogen med kunden en viktig faktor.

VD:n betonar att den personliga kontakten ar central for denna typ av verksamhet och
att den inte kan ersattas med E-business. Produkten anpassas efter hand och det kravs
att kunden halls informerad om vad som héander for att kunna svara pa fragor som kan
dyka upp. Det finns en risk att denna dialog kan bli sekundar om produktionen skulle
praglas av fullstdndig integration och anviandning av E-business da VD:n anser att den
personliga kontakten skulle forsvinna. Det ndmns inte vid intervjun hur foretaget
anvander sig av E-business administrativt utan intervjun tenderar att fokusera pa det

som ror produktionen.
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4.4 JK Rostfria AB

JK Rostfria utfor manga projekt enligt kontrakt med fokus pa rostfria produkter. Projekt
som foretaget ar involverade i innebdr storre serier och staller krav pa standardisering.
Foretaget kan dven erbjuda slutmontering av diverse komponenter vilket stiller krav pa
samordning av inkdp. Monteringen kan innebdra slutmontering av egentillverkade
komponenter men dven montering av komponenter fran externa leverantorer.

JK RF skiljer sig markant frdn sitt systerbolag JK, dd& man har en tillverkning som
hanterar storre volymer. Tillverkning sker i storre serier vilket innebar att maskinerna
genomfor samma arbetsmoment ett flertal ganger och mojligheten finns att anvanda
forinstallda program. Foretaget anvander sig av ett MPS-system® och enligt VD:n ar detta
ett effektivt hjalpmedel som aven ar en forutsattning for att kunna konkurrera inom
branschen. MPS-systemet anviands bland annat till kalkylering, tidsstampling och att
samla information till olika projekt. Systemet mojliggér en samordning av projekt,
framforallt storre projekt dar det ingdr komponenter fran manga leverantorer. Har ar
MPS-systemet ett ovarderligt verktyg da det kan ge en oversikt over alla leverantorer,
leveranstider, priser och status i ett projekt och anvands flitigt av JK RF for att samordna
projekt. Genom att koppla tidsstampling till de olika projekten ar det enklare for JK RF
att skapa sig en uppfattning om projektet dr l6nsamt eller inte och géra dndringar vid
behov.

Aterkommande bestillningar méjliggor effektivitet for att hela projekt kan sparas i
systemet och sedan 6ppnas dessa projekt vid behov och behdéver inte laggas upp som
nya projekt. MPS-systemet mojliggor att JK RF automatiskt kan ldgga bestéllningar pa
det material som behovs till respektive projekt och underlattar for JK RF att samordna
leveranser fran flera olika hall. VD:n pdpekar att MPS-systemet sparar massor med
administrativ tid som istdllet kan laggas pa att fokusera pa karnverksamheten.
Kunderna forvantar sig att JK RF har kontroll pa alla komponenter i ett projekt och att
leveranstider halls, vilket indirekt stiller krav pa JK RF att anvianda sig av ett MPS-

system for att fa en dverblick dver vilket status projektet har.

6 MPS stdr fér material och produktionsstyrningssystem. JK anvénder ett system som heter Monitor.



| 38

JK RF monterar dven olika komponenter, externa och egentillverkade. Inom deras
verksamhetsomrade innebdr det att foretaget koper in legokomponenter fran andra
foretag for att slutmontera for kunds rdkning. VD:n berdttar att det kravs
dokumentering som innefattar var varorna ar inkdpta och vid vilket tillfille, detta for att
hantera eventuella garantier om en komponent skulle gd sonder men dven for att fa fram
ratt reservdelar. MPS-systemet ar ett viktigt hjdlpmedel som ger en bra 6verblick éver
vilka komponenter som kravs till respektive projekt och var, nir och fran vem de ar
bestdllda. Kunderna har krav pa sparbarhet av de komponenter som ingar i varje
produkt och for att leva upp till detta krav kravs ett MPS-system av den typen som JK RF

har, det hade varit svarare att 6verblicka denna process pa traditionellt satt.

JK RF:s konkurrenter anvander sig av samma eller liknande system och VD:n anser att
bristen pa system anpassade for just deras verksamhet gor att det ar svart att halla sig i
framkant inom branschen genom ett battre system. VD:n ndmner att MPS-systemet kan
anpassas mer for deras verksamhet, men kostnaden for en anpassning ar for stor for att
motivera. Dock handlar det om att ta till sig all tillganglig teknik for att hanga med i
utvecklingen och JK RF maste exempelvis anvianda sig av CAD7 for att uppfylla
kundernas krav. JK RFs MPS-system ar djupt integrerat inom deras verksamhet, ett
skifte till ett annat system kan bli kostsamt under en 6évergangsperiod vilket delvis laser

foretaget till deras befintliga system.

Foretagets aldre medarbetare arbetar fortfarande traditionellt med ritningsbord och
handgjorda ritningar men VD:n har insett att CAD ar en forutsattning for att kunna
konkurrera. Alder framhavs som en viktig faktor till anvindande och implementering av
E-business och att den yngre generationen har lattare att ta till sig ny teknologi. Den typ
av tillverkning som JK RF bedriver ar mer standardiserad da det oftast ar storre serier
an den produktion som JK bedriver och den lampar sig battre for hogre integrationsgrad

av teknologi enligt VD:n. Till skillnad fran JK ar det premissen "Minuter per jobb”en hog

7 Computer-aided design
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prioritet. I JK star den personliga kontakten i fokus och ar svar att ersiattas med E-
business da VD:n dr orolig for att det kan fordndra sattet att kommunicera pa ett
negativt satt. VD:n pdpekar att deras kunder ar aterkommande for de vet vad de far och

det handlar om fortroende i relationen som praglas av kontinuerlig personlig kontakt.

Overgripande om ]JK och JK RF

Foretagen delar lokaler och och delar manga punkter som uppstod under intervjuens
gang. Dock finns det manga aspekter som skiljer dem at, for att forenkla for lasaren har
valet gjorts att dela upp foretagen i separata delar.

Leverantérer som ]JK och JK RF handlar av vill att bestdllningar av exempelvis
industriférnédenheter ska ske automatiskt eller via internet for att fa lagre kostnader
for ordermottagning. Dessa leverantorer erbjuder mdojlighet till handel 6ver Internet i
olika e-butiker men dessa ar bristfalliga och kan inte hantera specialbestallningar. VD:n
namner att sa fort det handlar om en bestallning som ar speciell ar det mer passande att
ta det oOver telefon och bestdlla dn att anvanda leverantdrers Internetbaserade
handelsplattform. Han papekar att det ar naturligt att deras leverantorer ror sig mot
automatiserade system for att minska sin saljstyrka, men att systemen ar valdigt

omstdndliga att anvanda i dagens lage.

VD:n anser att pa grund av att branschen ser ut som den gor, dir den personliga
kontakten och relationen star i fokus, ar Internet inte ett passande satt att marknadsfora
sig pd. Kunderna ar aterkommande sedan flera ar, det byggs langa relationer inom
branschen vilket leder till att det blir svart att finna nya kunder da det tar tid att bygga
fortroende och en stark relation. Detta hér samman med den trovardighet som
affarsrelationerna baseras pa inom de branscher som JK och JK RF befinner sig i. I sin tur
innebar det att det ar svart att marknadsfora sig over Internet och ar ocksd en av
anledningarna till varfor JK och JK RF:s hemsidor ar eftersatta. Det ar svart att mata
effekterna av att ha en bra hemsida enligt VD:n. Detta kan dock bero pa att hemsidorna

inte anvands aktivt.

VD:n har svart att bedoma om de konkurrenter som har bra hemsidor har fatt fler

kunder tack vare sina hemsidor eller inte. Han menar att det ar kompetensen som star i
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centrum for hur ett foretag uppfattas av potentiella och befintliga kunder.
Marknadsforingen sker mycket genom referenser manga foretag kanner varandra inom
branschen, vilket medfor att om ett foretag skulle gora ett stérre misstag i ett projekt
eller en affarsrelation finns risken att hela branschen far reda pa detta och det kan
drabba foretaget negativt. Han utesluter inte mojligheten att soka nya kontakter via
Internet men eftersom man som leverantér bedéms utifran meriter och resurser ar det
svart att fa fram detta 6ver natet. Ryktet ar viktigt, det galler att halla leveranstider och

leverera genomgadende hog kvalité for att kunna halla sig kvar inom branschen.
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5. Analys

Faktorer som paverkar implementering av E-business

Ndrmaste avsnitt kommer att presentera de faktorer och barridrer som har identifierats
inom vdra fallféretag och hur de specifikt uttrycker sig inom respektive foretag. Respektive
avsnitt kommer att pdbérjas med en tabell som sammanstiller vilka faktorer, alternativt
barridrer som kunde hittas i respektive fallféretag. Andamdlet med uppstillningen dr att
dels se ifall empiri éverensstdmmer eller skiljer sig med tidigare forskning samt att

analysera likheter/olikheter féretagen emellan.

5.1 Interna Faktorer

Interna faktorer Lashhook  SKLAB JK JK RF
Storlek pa foretaget X X X X
Typ av produktion X X X X
Sma foretag ar riskaversa X X X X

Tabell 3 - Interna faktorer, X betyder att faktorn dr betydande vid implementering och

anvdndning av E-business.

5.1.1 Storlek pa foretaget (Resursbegrdnsningsproblem)

Resursbegransningsproblemen som Macgregor och Vrazalic talar om finns
representerade i alla foretag som har har undersokts. [ detta avsnitt kommer analysen
att behandla de faktorer som ar interna. Macgregor och Vrazalic talar om begransade
resurser i form av expertis och tillgang till finansiella medel. Den begransade tillgangen
till finansiella medel, framstar framst som en viktig faktor. Detta ar framst kopplat till
kostnaden for nya l6sningar i forhallande till nyttan de kan generera. JK RF menar pa att
de far stor nytta av sitt MPS-system men att det ar valdigt dyrt att gora de anpassningar

som kravs for att fa systemet mer anpassat till JK RF:s specifika behov.



| 42

Storleken pa foretaget verkar indirekt paverka beslutsunderlaget da den kan begransa
foretagets mojligheter att ta till sig ny teknologi. Nagot som papekades vid flera av
intervjuerna var att det ar svart att finna kostnadseffektiva l6sningar som kan tillampas
inom ett litet foretag. Detta innebar att de ar kostsamma da de ar skapade for foretag
med andra battre finansiella forutsattningar an mikroféretag, samt att de anpassningar
som skulle kravas for att fa dessa losningar dndamalsenliga for mikroféretag skulle
medfora kostnader som mikroforetagen har svart att bara. Den anpassning och
modifikation som krdvs for att fa losningar mer anpassade och som f6ljer en
implementering av ett nytt affirssystem innefattar allt fran infoérskaffning av ny
utrustning till utbildning av personal. En anmarkning som flera av foretagarna har
framhallit ar kopplad till uppfattningen om att dagens affarssystem verkar krava en
anpassning fran foretagens sida som Overstiger affarssystemets anpassning till
mikroforetagets forutsattningar. De ifragasatter dels varfor det ar fraimst den manskliga
faktorn som behdver anpassa sig till affarssystemet istallet for vice versa, speciellt inom
deras verksamhetssektor som har manga specifika behov. Detta beror sannolikt pa att
systemen fran borjan ar framtagna for storre foretag med andra behov och att
anpassning till mikroféretag ar kostsamt(Macgregor, Vrazalic 2005), (Johansson et al
2004) Det ar alltsa inte automatiskt att mikroféretag har mindre finansiella mojligheter
utan snarare att systemen krdver anpassningar som ar kostsamma i kombination med

att de ar dyra att implementera.

Respektive foretag anvander det som anses lampligast inom sin verksamhetssektor utan
att forsoka soka sig till alternativa losningar. Ddremot pekar respondenternas attityd pa
att E-business ar ett tiankbart investeringsalternativ om E-business anpassas till det
mindre foretagets behov och blir mer kostnadseffektivt i forhdllande till
investeringskostnaden. De hdga kostnader som ar relaterade till exempelvis ett
affarssystem kan bedémas vara en barriir till implementering. Aven om ett affirssystem
i sig inte ar kostsamt for foretaget kan det medféra hoga kostnader relaterade till
anvandning av systemet och saledes omfattar faktorn ”storlek pa foretaget” bade

implementering och anvandning av E-business, och ar diarmed en begransande faktor.
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5.1.2 Typ av produktion

Inom alla tre féretag som underséktes har faktorn “typ av produktion” en framtradande
roll kring implementering och anvandning av E-business. I fallet med Lashhook beror
detta framst pa att deras maskiner ar specialiserade for den typ av verksamhet foretaget
bedriver och det finns ingen mojlighet att integrera maskinerna med E-business.
Maskinerna ar specialbyggda och &r inte utvecklade pa ett sddant satt att de kan kopplas
till moderna affarssystem. SKLAB och JK, praglas av en arbetskraftsintensiv produktion,
det verkar vara svart att automatisera och effektivisera verksamheten med hjilp av E-
business. JK RF har till skillnad fran de ovriga foretagen implementerat E-business i
storre utstrackning for att deras verksamhet ar battre lampad for integration med
moderna affirs- och MPS-system. Aven anvidndningen av E-business &r mer
framtradande hos JK RF, de kan exempelvis spara tidigare projekt direkt i deras

maskiner och enkelt starta igang tidigare projekt.

En gemensam namnare for alla foretagen ar att branschen de verkar inom inte ar
sarskilt dynamisk gillande teknologisk utveckling. Forutsiattningarna fér att kunna
bibehalla sin position pa marknaden baseras framst pa utnyttjande av beprovad
teknologi snarare dn att agera pionjar som utnyttjar ny teknologi. Detta kan kdnnas igen
fran Macgregor och Vrazalic 2005, som talar om en "wait and see”’-mentalitet dar
fordelarna med E-business ar oklara samt att kunder och leverantérer pa marknaden
foredrar traditionella satt att arbeta pa (Macgregor, Vrazalic 2005), (Johansson et al
2004). Detta kan antas vara en avgorande faktor i hur E-business implementeras och
anvands i de foretag vi undersokt. Ett tydligt scenario ar radslan att tappa kunder pa
grund av att vara i framkant med sin implementering av E-business. Vi far uppfattningen
att det ar ett val om att antingen behadlla ett traditionellt sitt att arbeta eller
implementera affarssystem och dndra sattet man arbetar pa. En frdga som dyker upp ar
om det verkligen ar beslut dar mikroféretagen maste vélja ett alternativ, eller om det gar

att kombinera.

Faktorn "Typ av produktion” paverkar i forsta hand beslutet att implementera eller inte
och i de flesta av de undersokta fallféretag innebar det att inte implementera E-business.

Daremot kan faktorn dven paverka anvandandet, framfor allt i JK RF da produktionen
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lampar sig val for anpassning till nya affars- och deras MPS-system da de arbetar med
flera olika projekt och kontinuerligt behover stilla om sina maskiner. Lashhook ar ocksa
beroende av sina maskiner men de produkter som Lashhook tillverkar kraver mindre
installningar och en maskin tillverkar oftast storre serier av samma produkt och det
medfor att nyttan av sparade program kopplade till sjdlva anvidndandet dr mindre i

Lashhooks verksamhet

5.1.3 Sma foretag dr riskaversa

En uppfattning som skapas ar att mikroféretagen endast implementerar de l6sningar
som Kkravs for att stanna pa marknaden och inte vagar implementera for att eventuellt
skapa sig konkurrensfordelar. Aven denna faktor ar direkt kopplad till den s3 kallade
"wait and see”-mentaliteten. Det ar svart att utrona vad detta tankesatt kan beror p3,
men en faktor kan vara att foretagen dar obendgna att ta risker. Detta ar starkt
sammankopplat med “storlek pad foretaget” da foljden av ett felaktigt strategiskt beslut
att implementera E-business i form av investering i ett nytt affirssystem kan vara

forodande for ett mikroforetag.

Risken att tappa kunder eller att betala for en 16sning som inte skapar tillrackligt mycket
varde for foretaget ar en stor risk for mikroféretag och det ar inte ett sjalvklart val att
utsatta foretaget for en sadan risk. Ifall det ar svart att bedoma férdelar med E-business
kan det resultera i att foretaget valjer att fortsdtta konkurrera pa ett traditionellt satt
och forlita sig pa sin erfarenhet och rykte for att starka sin befintliga kundbas. Denna
faktor ar framfor allt kopplad till beslutet att implementera eller inte och mindre
relaterat med anvandningen av E-business. Om ett foretag ar obendget att ta risker finns
sannolikheten att det inte implementerar en ny losning 6verhuvudtaget och da gar det

inte heller att ta hansyn till anvandning.
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Externa faktorer Lashhook SKLAB JK JK RF
Konkurrenssituation X X X X
Paverkan fran kunder X X X
Undermalig support fran X X X
leverantorer

Krav pa personlig kontakt X X X X

Tabell 4 - Externa faktorer, X betyder att faktorn ar betydande vid implementering och

anvandning av E-business.

5.2.1 Konkurrenssituation

Den externa faktorn “konkurrenssituation” &r starkt férankrat inom denna
undersokning till den interna faktorn "storlek pa foretaget”. Foretagen som undersoktes
ar mindre aktorer inom sin verksamhetssektor och har en begrdnsad paverkan pa
marknaden i enlighet med vad Macgregor och Vrazalic konstaterar om begransad makt
over sin omgivning. Konkurrenssituationen kan ocksad studeras utifran sitt externa
perspektiv och dess effekt pa mikroforetagen. I fallet med Lashhook ar det tydligt att
investeringar inom E-business inte skulle pdverka foretagets konkurrenssituation da
konkurrensen i form av lagre lonekostnader ar till f6ljd av att konkurrenterna levererar

kompletta surrningar och inte enbart dndstycken som Lashhook gor.

Inom JK, JK RF och SKLAB har konkurrenssituationen paverkat foretagens utveckling da
deras niva av implementering och anvandning av E-business ligger pa samma nivd som
sina konkurrenter och blir dirmed en indirekt forutsiattning for att kunna stanna pa
marknaden. Har uppstar samma situation som diskuterades under “typ av produktion”.
Foretagen lagger sig pa samma niva som sina konkurrenter men vagar inte ga fore och
implementera eller anvinda sig av mer E-business. Detta kan tolkas pa tva satt, antingen
ser foretagen E-business som ett nddvandigt ont som kravs for att konkurrera eller sa
har de svart att se E-business som en konkurrensfordel och ar osikra om de skulle tappa
kunder ifall de skulle avvika fran sina konkurrenter. Det gar dven att relatera till faktorn
“storlek pd foretaget”, en tillrackligt stor aktor kan féorandra marknadens syn pa nya

l6sningar men da de foretag som uppsatsen har undersokt ar mikroforetag har de inte
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den forutsittningen. Aterigen uppstir det beteende en "wait and see”-mentalitet kan

innebdra som identifierades av Macgregor och Vrazalic.

5.2.2 Paverkan fran kunder

De foretag i undersokningen som i hogst grad paverkas av sina kunders preferenser ar
SKLAB. De paverkas av tva skilda kundgrupper som drar foretaget i tva olika riktningar.
SKLAB:s kunder inom forsakringsbranschen efterfragar storre integration med E-
business for att ytterligare systematisera deras verksamhet och pa det saittet
effektivisera handlaggning av enskilda drenden. Samtidigt har SKLAB kunder fran
transportbranschen som foredrar en mer personlig service vid hanteringen av drenden.
Fragan har ar om SKLAB kan utnyttja implementering av mer E-business for att starka
sin position pa marknaden dven mot de kunder som efterfragar traditionella satt att
arbeta och kommunicera pa. En iaktagelse som aterkommer dr om E-business utesluter
traditionella satt att arbeta helt och hallet.

Kundernas paverkan i JK:s och JK RF:s fall ar av ett mera indirekt slag da bada foretagen
verkar inom en bransch dar manga kdnner varandra. Kundernas paverkan i detta fall
satter press pa foretagen att halla samma teknologiska standard som sina konkurrenter

for att fortsatta verka inom den marknaden.

Problem kan diarmed skapas nar olika intressenter kraver olika saker och tvingar in
foretagen i en balansgang, som i SKLAB:s fall. Fragan ar ifall foretagen maste valja vilka
kunder de ska samarbeta med framst eller om det gar att kombinera. Det kan finnas
l6sningar som kan anvandas dels for att tillmotesga de intressenter som kraver nya
alternativ inom E-business samtidigt som man stiarker sin position pa marknaden
gentemot mer traditionellt sinnade kunder. Detta kan vara kopplat till faktoren “storlek
pd féretaget” dar resursbegransningar i mikroforetag inte mojliggor anpassningar av E-

business for att tillmotesga olika behov fran olika kunder.

Ytterligare ett problem kan markas inom JK dar kunderna kraver personlig kontakt i den
graden att kontakten riskerar hamma foretagets utveckling da de inte vagar investera i

ny teknologi. For att l16sa dessa problem kravs det att foretaget och kunden samarbetar
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for att fa fram en losning som effektiviserar processen utan att helt ersidtta den
personliga kontakten som anses vara viktig inom branschen. Det ar direkt kopplat till
"Wait and see”-mentaliten som har funnits i flera faktorer och det kan finnas en risk med
att vara forst ut med en ny 16sning. Men om kunderna efterfragar det som i SKLAB's fall
bor risken vara mindre om foretaget samtidigt inte utelimnar de andra kundernas

behov.

Faktorn “Pdverkan frdn kunder” paverkar framst implementering av E-business da
kunderna mer eller mindre kraver att foretagen implementerar vissa losningar. Det kan
aven vara kopplat direkt till anvandningen da olika behov kraver att E-business anvands
pa olika satt. [ SKLAB:s fall anvands en losning fullt ut gentemot férsakringsbolagen for
att sedan bara anviandas delvis gentemot de kunder som férvintar sig mer personlig
kontakt. Detta ar inget som har kunnat identifieras hos de foretag uppsatsen har
undersokt men kan vara en effekt av en anpassning fran foretagens sida att mota

kundernas olika behov med hjalp av E-business.

5.2.3 Undermalig support frdn leverantérer

Bade inom SKLAB och JK har respondenterna papekat att avsaknaden av bra support
bland sina leverantdrer satter hinder for att ytterligare utveckla sina affarssystem och
systematisera den delen av verksamheten. De anser att for tillfallet sd kdnnetecknas
deras tjanster som ofullstindiga och detta leder till att det saknas incitament inom
foretagen att 6ka kommunikationen och kopplingen till sina leverantérer med hjilp av
E-business. Denna faktor kan vara avgorande vid beslutet att implementera eller inte.
Foretaget som star infor beslutet att implementera E-business kan vara beroende av att
deras leverantorer gor anpassningar i sina system for den teknologiska nivan ska vara
likvardig. 1 fallet med SKLAB syns denna effekt di leverantorernas system ar delvis
undermaliga. Skulle SKLAB exempelvis vilja att implementera en l6sning som hdmtar
priser automatiskt in i deras ordersystem kravs det att leverantéren samarbetar, annars
finns risken att samarbetet misslyckas. Detta kan vara en begriansande faktor aven i
anvandning om leverantoren plotsligt minskar sitt informationsfléde och ett foretag har
investerat i E-business som inte langre fungerar optimalt pa grund av bristande support

fran leverantoren.
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5.2.4 Krav pa personlig kontakt

Faktorn framhalls som central i samtliga féretag som uppsatsen dmnat undersoka och
kannetecknar sattet att arbeta pa inom verkstadsindustrin och har i allra hogsta grad en
paverkan pa hur E-business tillampas inom mikroféretag. Om verkstadsindustrin inte
hade en stark forankring i traditionella kommunikationskanaler borde industrin ha en
hogre grad av implementering av E-business (Macgregor, Vrazalic 2005), (Johansson et

al 2004).

De foretag som har undersokts har preferenser till personlig kontakt, éverlag verkar
foretagens kunder foredra en personlig kontakt. Detta behov kan grundas pa den starka
forankring som vissa kunder har till foretagen i och med att deras férhallanden tenderar
att byggas pa lang sikt. Den personliga kontakten verkar inte enbart krdvas fran
kundernas sida utan verkar ocksa vara viktig i strategin hos de foretag vi har undersokt.
De anser att den manskliga kontakten ar en av deras konkurrensférdelar, kontakten ar
central i foretagens kundrelationer och skapar mojligheter att locka till sig och behalla

kunder.

Samtliga respondenter talande om vikten av att traffa sina kunder och utveckla sitt
forhallande till dem, det ar ndgot som de anser hotas av dagens teknologiska utveckling
och en del av sin verksamhet som de dnskar bevara sa lange som det ar mojligt. Detta ar
kopplat till faktorerna “konkurrenssituation” och "pdverkan frdn kunder”. Det verkar
finnas en tveksamhet till E-business som motiveras med risken att tappa kunder om
foretaget skulle ga i framkant med implementering av nya losningar. Om detta beror pa
en radsla inom foretag kopplat med att mikroforetag ar riskaversa eller om det beror pa

att kunderna kraver traditionella satt att arbeta pa ar svart att klargora.
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5.3 Mjuka Faktorer

Mjuka faktorer Lashhook SKLAB ‘ JK JK RF
Oppen instillning X X X
Alder X

Tabell 5 - Mjuka faktorer identifierade i den empiriska undersékningen

Gdllande de mjuka faktorerna kunde vi inte finna stéd for dessa faktorer inom alla féretag
som underséts. Vi kommer ddrfor endast att redogéra for de foretag ddr mjuka faktorer
kunde identifieras. Vi har valt att ta med mjuka faktorer fér att vi anser att de dr av stor
relevans vid implementering och anvdndning av E-business men vi kan inte dra tillrdckliga

slutsatser frdn empirin, vilket dr tydligast i Lashhook fall.

| samband med intervjuerna kunde det konstateras det att foretagens VD:n inte har
svart att se fordelar med E-business men verkar hellre foredra att halla sig inom
branschens faststillda niva av E-business. Samtidigt pekar undersékningen pa att om
foretagens VD:n skulle ha ett mer konservativt tinkande kring E-business och valt ett
mer traditionsenligt tillvigagangssatt, skulle en del av foretagen, synnerligen SKLAB och
JK latt konkurrerats ut fran marknaden. Det gar att konstatera att en del av de faktorer
som ar kopplade till “storlek pd féretaget” kan kopplas till VD:ns instdllning. Detta i
enlighet med den teori som (kédlla) presenterar om VD/agares maktposition i
mikroforetag. Faktorn “Smd foretag dr riskaversa” ar i allra hogsta grad kopplad till
beslutsfattande och i detta fall 6ppen instdllning till E-business. Det kan vara sa att
faktorn “Oppen instdllning” enbart hjalper foretaget att ligga pa samma teknologiska niva

som sina konkurrenter och det ar sa vi har valt att tolka vara resultat.

En Oppen instillning bor kunna bidra till att minska osdkerheten kring nya lésningar
och bidra till att 6ka implementering och anvandning av E-business. Dock kan brist pa
resurser vara den avgorande faktorn till att féretagen inte ligger i framkant inom sin
bransch. Det ar svart for oss att avgora vilka foretag som ligger i framkant da vi endast
har andrahandsinformation om konkurrenterna fran vara intervjuer, men uppfattningen
skapades att foretagen 1ag pa likvirdig niva. “Oppen instdllning” ar inte enbart kopplat

till implementeringsbeslut utan aven kopplat till anviandning. En 6ppen installning kan
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bidra till att det blir lattare att forsta hur nya lésningar ska anvandas pa basta satt inom

ett mikroforetag.

5.3.1 Alder

Efter genomgang av tidigare forskning kunde uppfattningen stédjas om att alder skulle
spela en viktig roll kring implementering av nya teknologier inom mikroforetag (kalla).
Dock kunde inga belagg finnas for detta pastdende vid undersokningen av respektive
fallforetag. Hos JK RF spekulerade respondenten att dldern kunde vara en faktor kring
valet av implementering om han hade varit dldre. Da de enda uttalanden om alderns
paverkan kring implementering av E-business enbart ar av spekulativ natur ar det svart
att uttrycka sig om alderns roll i fraga. Det kan daremot faststillas att inga sarskilda drag
kunde urskiljas inom fallféretagen och att generellt sitt verkade en hogre dlder inte

paverka valet avimplementering pa ett negativt sitt.

Det fanns daremot en kommentar fran JK RF att dlder var en faktor vid anvandning av E-
business. Respondenten namnde att de dldre kollegor som arbetade med konstruktion
foredrog att anvanda penna och papper vid sin ritningskonstruktion trots att det fanns
datorprogram att tillgd. Detta var enligt respondenten en aldersfraga och att de yngre
anstadllda hade lattare att anvanda sig av datoriserade ritningsprogram. Utdver detta
fann undersokningen mindre beldgg for att dlder skulle vara en betydande faktor for
implementering och anvandning av E-business. Vi tror att det kan vara en faktor
kopplad till "smd féretag dr riskaversa” da yngre personer sannolikt varit mer utsatta for
E-business i sitt arbetsliv dn dldre och bor da ha lattare att ta till sig ny teknik. Det finns
som bekant beldagg for detta dven i teorin (Macgregor, Vrazalic 2005), (Johansson et al
2004) och det kan paverka hur foretaget betraktar risken med nya ldsningar, desto mer

bekant beslutsfattaren ar med E-business desto lattare blir det att bedoma risken.



|51

5.4 Barriarer

Barriirer Lashhook  SKLAB JK JKRF
Hoga kostnader kopplade till

implementering av nya teknologier |X X X

E-business dr ej anpassningsbar till

foretagets behov X X X X
Industriell och branschspecifik

paverkan X X X

Preferenser mot traditionella
kommunikationskanaler X X X

Tabell 6 - Barriirer identifierade i den empiriska undersékningen

5.4.1 Hoga kostnader kopplade till implementering av nya teknologier

Sambanden mellan olika faktorer kan bidra till att skapa barridrer alternativt leda till
implementering och anviandning av E-business. Hoga kostnader kopplade till
implementering av nya teknologier ar en barridar starkt forankrad till den interna
faktorn “storlek pad foretaget”. Verkligheten for ett mikroforetag praglas av begransade
resurser i form av mindre kapital och expertis (Macgregor, Vrazalic 2005), (Johansson et
al 2004), vilket kan leda till att en barridr skapas kring implementering av E-business.
Implementering omfattar inte bara sjidlva inkdpet utan aven de kostnader som
tillkommer i form av anpassning, installation och kringinvesteringar. Detta ar tydligt hos
Lashhook dar en 6vergang till ny teknologi skulle medfora att hela maskinparken skulle
bytas ut vilket i sig skulle medfora stora kringkostnader exempelvis instillning och
anpassning av nya maskiner. Kostnaden skulle bli stor och svar for foretaget att bara da

de far svart att fora 6ver kostnaden pa kund pa grund av konkurrensen pa marknaden.

Hos JK ar kostnaden for implementering hog, det skulle krdavas dels nya maskiner som
klarar av nuvarande informationsflode samt att mycket tid skulle laggas ned pa att
programmera for varje specifik produkt, en process som idag skots genom manuell
instdllning av maskinerna. Om foretagen blir mer kapitalstarka eller om de andrar
uppfattning kring vardet av E-business kan detta ha som f6ljd att barridren "hdga
kostnader kopplade till implementeringen av nya teknologier” bryts ned. Utvecklingen

av affarssystem kan ocksa leda till mer flexibla och kostnadseffektiva 16sningar som i sin
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tur kan leda till att barridren paverkas och leda till en hogre grad av implementering av

E-business inom mikroféretagen.

Skulle foretagen ha mer expertis att tillgd skulle mojligheten finnas att stdlla in
maskinerna sjalva och pa satt dra ner pa kostnader. Framfor allt handlar det om hur
mycket de kan fa ut av att implementera E-business. Kostnaden i forhallande till vardet
som skapas ar intressant att undersoka narmare da det gick att utvinna fran intervjun
med JK RF att det ar svart att uppskatta det exakta vardet av E-business. Egentligen ar
det begransat hur mycket foretaget kan paverka kostnaden for att implementera E-
business, det ar viktigare att analysera hur varde kan skapas i en specifik investering
och har kan andra faktorer spela in. Faktorn “Smd féretag dr riskaversa” har en
betydande roll i denna barridar om mikroféretag uppfattar en investering som riskfylld.
Fokus hamnar litt pd nackdelarna medans férdelarna blir andra prioritering. Aven den
mjuka faktorn “Oppen instdillning” kan vara en bidragande faktor till att skapa barriiren
"hdga kostnader” da en beslutsfattare som inte har samma vana av E-business kan ha

svarare att bedoma fordelarna och foredrar att endast se pa nackdelar och kostnader.

5.4.2 E-business dr ej anpassningsbart till foretagets behov

Barridren “E-business dr ej anpassningsbart till féretagets behov” ar starkt férankrad till
den interna faktorn “typ av produktion” i kombination med externa faktorer som
"branschstruktur”, "pdverkan frdn kunder” och “undermdlig support frdn leverantérer”.
Det som ar intresseviackande for denna barridr ar den oOvervaldigande paverkan av
externa faktorer. Den huvudsakliga problematiken som uttrycks inom denna barriar ar
kopplad till forhallandet mellan den interna och externa paverkan av barridrer. Det kan
visserligen faststallas att “typ av produktion” kan vara ett hinder till implementering om
inga losningar av E-business finns eller ar anpassade for foretagets produktion.
Samtidigt har flera externa krafter kopplats till foretagens omvarld och skapar specifika
hinder vid implementering av E-business. Bristen pa anpassning handlar dirmed inte
enbart om de interna begransningar som foretaget har en mojlighet att paverka utan

framst om det externa trycket som formar foretagets utveckling och som foéretagen inte

kan inverka pa.
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Denna barridr kan paverkas om en eller flera av dessa externa faktorer forandras.
Exempelvis om mikroforetagens leverantorer vidareutvecklar sina affirssystem och
informationsflode paverkar faktorn “undermdlig support frdn leverantérer”. Faktorn
"pdverkan frdn kunder” kan paverka barridren om kunderna exempelvis ar beredda att
anpassa sig efter foretagens nya rutiner. Exempelvis kan SKLAB anvanda sig av mer E-
business om foretaget standardiserade sitt sitt att arbeta pa, dock ar det en

forutsattning att kunderna ar med i denna férandring.

En forutsattning for att sinka denna barridr ar att samtliga intressenter ar inforstadda
och arbetar tillsammans for att anpassa rutiner, affarssystem och
kommunikationskanaler, ndgot som kan vara svart att samordna for ett mikroféretag da
det ar svart att pressa kunder och leverantdrer. Denna svarighet hanger i sin tur
samman med att mikroforetag har svart att paverka sin omgivning, i enlighet med
(Dholakia, Kshtetri 2004), (Macgregor, Vrazalic 2005), (Johansson et al 2004) men ar
inte direkt kopplat till barridren “E-business dr ej anpassningsbart till foretagets behov”.
Givetvis kan anpassning av E-business vara en kostnadsfraga , da leder det aterigen in pa
“storlek pd foretaget” och problematiken med begransade resurser dar brist pa kapital ar
en avgorande faktor. Denna barridr anvandes framst for att illustrera svarigheter med

att anpassa en losning for varje foretags specifika forutsattningar.

5.4.3 Industriell och branschspecifik paverkan

Den industriella och branschspecifika barridren ar starkt paverkad av den externa
faktorn “branschstruktur” i kombination till den interna faktorn “storlek pd féretaget”.
Det har konstaterats att foretagen verkar inom en begransande omvarld dar branschen
har mer eller mindre faststillt minimikraven f6r E-business inom sin
verksamhetssektor. Detta i kombination till de resursbegransningar som kan finnas
inom mikroféretag leder till den branschspecifika barridren som finns inom de
undersokta foretagen. Barridren dr en indirekt barridr i det avseende att den inte
hindrar foretagen att utveckla sig helt, utan skapar en avsaknad av incitament for att
utveckla sig ytterligare. Nagonting som kan antas paverka den barridren skulle vara en
kraft som kan bryta situationen som rader pa marknaden. Utvecklingen av billigare och

anpassningsbara E-business verktyg kan leda till att foretagen far tillgang till flera
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teknologiska alternativ. Denna barriar ar sammankopplad med den "Wait and see”-
mentalitet som har uppkommit i uppsatsens studie samt den teori(Macgregor, Vrazalic
2005) vi tagit del av. Den ar aven starkt sammankopplad med mikroféretags begransade
paverkan pa sin omgivning (Dholakia, Kshtetri 2004), (Macgregor, Vrazalic 2005),

(Johansson et al 2004)som aven forekommer i faktorn "konkurrenssituation”.

5.4.4. Preferenser mot traditionella kommunikationskanaler

Slutligen finns den barriar som kanske bast kdnnetecknar de undersokta foretagen och
dess omvarlds preferenser mot traditionella kommunikationskanaler. Barridren ar
starkt forankrad i flera olika externa faktorer sasom “branschstruktur”, “pdverkan frdan
kunder” och “kravet efter en personlig kontakt”. Verkstadsindustrin dar fallféretagen
verkar, praglas av en preferens till en personlig kontakt och detta kan i sig skapa hinder
for att foretagen sjalvmant valjer att implementera och anvdnda mer E-business. Det kan
antas att det ar svart att dndra den nuvarande rutinen inom branschen da kundernas
eventuella missnoje kan paverka mikroforetagens framtid och ingen vill dirmed vara
forst ut med att inféra forandringar som kan uppfattas som negativa. En fraga som
uppkommer ar om det finns belagg for pastdendet fran Johansson et al (Johansson et al

2004) att vissa branscher fungerar battre med traditionella sitt att arbeta och inte

gynnas av E-business.
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6. Slutsats

Syftet med uppsatsen var att identifiera och analysera vilka faktorer som paverkar
implementeringen och anvdndning av E-business inom svenska mikroforetag. I vart
arbete gjorde vi ett antagande om att verkstadsindustrin praglades av en konservativ

installning till nya kommunikationskanaler.

Det som framkom var att mikroféretag inom verkstadsindustrin tenderar att foéredra
mer traditionella kommunikationskanaler och att detta i sig kan skapa hinder i
implementering och anvindning av E-business. Denna uppfattning tenderar att kopplas
till instdllningen om att hela branschen i sig ar bakatstravande. Samtidigt har
undersokningen ocksa konstaterat att denna traditionella instéllning kan ocksa till dels
kopplas till foretagets strategi. Det kan vara vart att beakta att de féretagen som har
undersokts ar mikroféretag och hela tiden begransas av sina tillgangliga resurser. Det
verkar darmed inte orimligt att det finns beldgg for att skapa sa djupa band som mojligt
med sina kunder. Detta kan delvis vara for att den personliga kontakten kan hjalpa
foretagen att dra till sig nya kunder samt bevara de gamla. Genom att ldgga fokus pa sina
mer traditionsenliga kommunikationskanaler sa kan foretagen skapa sig
konkurrensfordelar och bemoéta sina kunder pa ett siatt som skiljer sig markant fran
storre foretag. Darmed kan den traditionella kommunikationskanalens position som en
barridr debatteras da dess relevans kan dels knytas till en teknologisk bakdtstravan

samtidigt som den kan hjalpa mikroforetag att behalla sin position pa marknaden.

Vi har i var studie identifierat ett flertal faktorer som kan begransa implementering och
anvandning av E-business kopplat till preferenser till kommunikationskanaler. Faktorer
som “Smdféretag dr riskaversa”, “Oppen instdillning” och framfor allt “Storlek pd
foretaget” som egentligen genomsyrar alla andra faktorer. Fragan vi ska stilla oss ar:
Beror den lagre implementeringen av E-business hos mikroféretagens inom
verkstadsindustrin pa faktorer som de sjilva kan paverka eller dr de helt och hallet

externa?
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Det finns egentligen tva sitt att se pa denna fragestdllning. Dels kan det vara sa att
branschen kraver personlig kontakt for att foretagen ska vara kvar pa marknaden. Det
kan dven vara sa att foretagen begransas av sina resurser och pa sa satt ar utelamnade at
externa faktorer. Vi dr av uppfattningen att verkstadsindustrin pa flera satt kraver
traditionella kommunikationskanaler och traditionellt satt att utféra affarer pa. Daremot
ar det sd att vissa av de foretag vi undersokt skulle kunna implementera mer E-business
om fordelarna gjorts tydligare for dem. Faktumet att alla foretag ar mikroféretag medfor
en storre risk vid andring av hur de bedriver sin verksamhet och att den risken 6kar
ytterligare om foretagen ar av uppfattningen att kunderna forvantar sig att deras

leverantorer ska bedriva sin verksamhet pa ett traditionellt satt.

Vi tror att detta grundar sig mycket i att foretagen ser implementering och anvandning
av E-business som ett substitut pa sitt satt att arbeta, inte som ett komplement.
Exempelvis beskrivs problematiken med att olika intressenter efterfragar olika saker av
SKLAB. Detta ar egentligen inte ett problem om man foérutsatter att implementering av
E-business for att mota en intressents behov (forsdkringsbolagen) kan komplettera
andra kunders behov (transportorer). Vi ar av uppfattningen att det ar sa de
mikroféretag vi undersokt betraktar E-business, det vill siga som ett substitut och det

skiljer sig fran den bilden vi har av E-business.

Vi gor antagandet att om ett foretag kan pavisa fordelar gentemot sina kunder med hjalp
av E-business bor kunderna acceptera det. Det gar dven att spekulera att intressenter
kopplade till verkstadsindustrin inte automatiskt utesluter mojligheten att
implementera E-business for det verkar inte finnas ett tydligt definierat motstand mot

nya losningar.

Vi tror att foretag kdnner att de maste ersatta den personliga kontakten med E-business
och ser inte E-business som ett komplement, utan snarare som ett substitut till deras
satt att bedriva deras verksamhet. Darfor ar faktorn “krav pd personlig kontakt” &ven en
avgorande faktor i beslutet att implementera E-business eller inte. Radslan att tappa
kunder 6verstiger den uppfattade nyttan med E-business och sdledes viljer foretag en
mer forsiktig viag. Det dr dven kopplat till anvdandningen av E-business da det kan

uppfattas att foretagen dr mindre bendgna att flytta 6ver traditionell kommunikation till
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elektronisk kommunikation. Som exempel kan finns mojligheten att Lashhook ar
obendgna att implementera en e-handelsplattform med radslan av att den underminerar

den personliga kontakten till kunderna.

Ett antagande kan dven goras att denna radsla for att implementera ny teknologi kan
relateras till instdllningen "Wait-and-see”.  Detta tankesatt skulle kunna vara
sammankopplat med att foretagen foredrar att arbeta pa det sattet dar de besitter
kunskap och rutin. Férandringar kraver ofta investeringar resursmassigt bade i kapital

och intellekt, ndgot som mikroforetag i fraga inte alltid kan klara av.

6.1 Begransningar

Pa grund av att vi endast genomforde tre intervjuer samt att de intervjuade foretagen
hamnar i granslandet mellan mikro- och smaforetag och darmed inte ar fullt
representativa begransar det omfattningen av studien. Vi fann att manga av de faktorer
som identifierades genom var empiriska undersokning hade en stark anknytning till var
teoretiska studie vilket tyder pa att tidigare undersokningar har konstaterat liknande
samband. Faktorerna var dven overgripande likartade for alla tre foretag, dven om den
faktiska effekten de fick inom respektive foretag uttrycktes olika. Detta har som f6ljd att
det ar svart att dra slutsatser om en hel bransch med uppsatsens empiri som grund. Vi
kan dven konstatera att underlaget blir begransat med tanke pa att uppsatsens upplagg
riktade sig at foretagens produktion och 6vriga delar i foretagens verksamhet kan

uppfattas bristande.



|58

6.2 Vad kan vara resultat leda till?

Var kvalitativa ansats har pekat pd behovet av en vidare undersokning av
verkstadsindustrin for att studera huruvida de gemensamma namnare som kunde
urskiljas genom var empiriska undersokning kan identifieras for en storre del av
branschen. Det kan vara intressant att studera huruvida de branschspecifika och
verksamhetsspecifika samband som vi har funnit kan tillimpas 6ver hela Sveriges
verkstadsindustri. Var undersokning om mikroféretag begransades i slutdndan till ett
mindre urval av foretag som befinner sig i granslandet mellan mikro och sma féretag.
Det kan darfor vara av intresse att sprida ut undersokningen till fler foretag. En framtida
undersokning kan baseras pa en kvantitativ ansats, genom exempelvis en
enkatundersokning, for att studera andra mikroféretags situation inom
verkstadsindustrin. Samtidigt bor det beaktas att eventuella resultat fortfarande far
styrkas genom en djupare undersokning av det specifika féretaget genom exempelvis
intervjuer for att kunna dra mer generella slutsatser. Alternativt kan det vara
intressevackande att undersdka andra mikroféretag i andra branscher for att kunna
urskilja om det ar liknande for alla mikroféretag eller om det ar specifikt for denna

bransch
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