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Forord

Med denna uppsats slutfor vi var Civilingenjorsutbildning i Industriell
Ekonomi vid Lunds Tekniska Hogskola. Examensarbetet utfordes i samarbete
med Diadrom under hésten 2012.

Vi vill framforallt tacka Anders Dyhre, Henrik Fagrell och Fredrik Ljungberg
pa Diadrom for deras insatser och engagemang genom hela processen. Ni har
varit till stor hjalp och bistatt med vardefull projektledning, insiktsfulla tankar
och konstruktiva synpunkter. Vi vill dven tacka Er vi har intervjuat, Ni som
bistatt med information och alla som tog sig tid att hjilpa oss.

Ett stort tack riktas dven till var handledare pa LTH, Gosta Wijk, som bistatt
med vardefull handledning och hela tiden knuffat oss i ratt riktning.

Med forhoppningen att denna studie ska bidra med nya resultat och influenser
inom produktifiering tackar vi alla Er som har hjélpt oss under resans gang.

Goteborg, januari 2013
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Sammanfattning

Bakgrund:

Syfte:

Arbetsmetod:

Slutsatser:

Diadrom ar ett IT-bolag inom diagnostik av hégteknologiska
produkter. Genom en diagnosapplikation kommunicerar man
med ett fordon genom att felsoka, lasa och radera felkoder, se
driftsdata, konfigurera och kalibrera produkten, samt ladda
ner mjukvara. Diadrom har idag fa, men stora kunder vilka
betalar hela  utvecklingskostnaden for “one  off”
diagnostikldsningar. Enligt Diadrom ar det endast kunder med
en omsattning pa minst en miljard kronor som har méjlighet
och energi att lagga ner det arbetet som kradvs for att anlita
Diadrom for att utveckla en diagnostiklosning. Idag finns ett
behov for konsultbolag inom mjukvara att utveckla sin
verksamhet for att nd en bredare marknad, balansera
kundrisken och halla sig konkurrenskraftiga. [ dagslaget finns
ett teoretiskt gap i form av vigledning for foretag med ett
konsulterbjudande inom mjukvara som vill ta fram en ny
produkt pd egen hand. Det teoretiska gapet bestar av bade
forarbete infor beslut och bedomning om produktifiering samt
hur foretaget forandras och vilka beslut som maste hanteras i
samband med detta.

Syftet med studien ar att ta fram en modell som lyfter fram ett
tillvigagangssatt for att bedéma mdjligheterna for
genomforandet av en produktifiering for ett konsultbolag inom
mjukvara.

Studien ar utvecklande samt av empirisk och explorativ
karaktdr eftersom den genomfors inom ett relativt okédnt
omrade. En induktiv ansats antages vilket innebar att monster
identifieras och ligger till grund for utveckling av begrepp,
teorier och modeller. Forskningsstrategin ar fallstudie, vilket
innebdr att ett fenomen beskrivs for att fa battre forstaelse for
forskningsomradet. [ fallstudien kombineras olika typer av
data, i form av teori, externa intervjuer samt information som
erhallits fran den empiriska partnern Diadrom. Rapportens
resultat och bidrag ar sprakutveckling samt nya koncept och
modeller inom produktifieringsomradet.

For att bedéoma lampligheten for ett konsultbolag inom
mjukvaruutveckling att produktifiera sin kunskap boér en
modell som bidrar med ett systematiskt arbetssitt anvandas.
For att pa sa satt skapar man sig en bild 6ver de aspekter som
paverkar beslutet samt hur de samverkar. Inventeringsdelen
identifierar styrkor med hur foretaget arbetar idag och krav pa
hur foretaget kommer behova arbeta i framtiden.
Komplikations- och hanteringsdelen framhaver styrkorna och



Nyckelord:

svagheterna fran inventeringsdelen genom analys av hur de i
samverkan paverkar de olika perspektiven.

Forslag till atgarder for Diadrom ar att; genomfdra noggrant
forarbete, inta ett helhetsperspektiv och inte enbart undersoka
de tekniska aspekterna samt skapa organisatoriska
forutsattningar for produktifieringen. De huvudsakliga
utmaningar for produktifieringen &ar; utformningen av
produkten, hur konsultverksamheten ska bidra till produkten
och att Diadrom gor en helhjartad satsning.

Produktifiering, mjukvara, konsultféretag, diagnostik,
produktutveckling
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Abstract

Background:

Purpose:

Methodology:

Conclusions:

Diadrom is an IT-company, active within the branch of
diagnostics of high technology products. Diadrom’s diagnostic
applications makes it possible to communicate with e.g. a
vehicle in order to troubleshoot, read and erase error-codes,
and configure and calibrate the product. Today, Diadrom has
few but large customers that pay for custom made diagnostic
solutions. According to Diadrom, it is only companies with a
turnover of at least one billion SEK that have the energy and
can afford to hire them in order to develop a diagnostic
solution. The competition among software consultant
companies forces them to develop their business in order to
reach new markets and stay competitive. Today there is
limited theory available regarding productization within the
area of software. The theoretical gap consists of both the
preparatory work prior to the decision and evaluation of the
productization as well as changes occurring for the company
related to the implementation of such a project.

The purpose with the study is to develop a model that provide
a procedure to evaluate the opportunities for a consultant
company within the software industry to productizate.

The report is of empirical and exploratory character due to the
relative unknown area of study. An inductive approach is used,
which means that patterns from reality are identified and work
as the foundation for the developed concepts, theories and
models in the study. The chosen research strategy is a case
study, which means that a phenomenon is described in order
to receive a better understanding for the researched area. The
case study consists of different types of data; theory, external
interviews and information from the empirical partner
Diadrom. The result and contribution from this report consists
of language development as well as new models and concepts
within the area of productization.

In order to evaluate the eligibility for a consultant corporation,
active in software development to productizate their
knowledge, a model that contributes with a systematic way to
work should be used. By using the model, an overview of the
aspects and problems related to hte productization decision
are created. During the inventory stage, strengths related to
how the company work today are identified, as well as
demands on how the company have to work in the future. The
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Keywords:

complication and management part of the model emphasizes
the strengths and weaknesses identified in the inventory part.
These are analysed in order to investigate what effect they will
have on the different perspectives.

Suggested actions for Diadrom are; conduct rigorous
preparatory work, take a holistic perspective and create
organizational conditions for the productization. The
challenges connected to the productization consist of shaping
the product, deciding how the consult business should
contribute to the product and to make a dedicated attempt on
the productization.

Productization, software, consultant company, diagnostic,
product development
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1 Inledning

Syftet med kapitlet dr att skapa forstdelse for bakgrunden och den
underliggande problematiken som ger upphov till examenarbetet. Kapitlet
tydliggor rapportens mdlgrupp, avgrdnsningar och disposition.

1.1 Bakgrund - Diadrom

Diadrom ar ett IT-bolag inom diagnostik av hogteknologiska produkter.
Foretagets vision ar att bli allmant kant som specialist inom diagnostik pa den
svenska marknaden. Framgangsfaktorer for Diadrom ar en vixande marknad
for diagnostikprodukter och att kunskapen hela tiden utvecklas inom
foretaget. Omradet diagnostik antas ha langsiktig och uthallig tillvaxt eftersom
avancerade produkter far ett allt storre teknikinnehall och de storsta
forandringarna av produkternas funktionalitet sker mjukvarumassigt.
Diadrom ar en strategisk samarbetspartner for flera tunga tillverkare av
fordon. Diadrom erbjuder ett nischat erbjudande vilket ytterligare borgar for
langsiktig konkurrenskraft. Foretaget anser sig sjalvt vara "storbolagsskadad”
dd man adr formad av att i stor utstrickning ha arbetat med stora
utvecklingsorganisationer som kunder. En mer detaljerad beskrivning av
Diadrom och dess verksamhet dterfinns i bilaga 1.

1.1.1 Diagnostik
En diagnostikapplikation anvidnds pa en dator som kopplas till produkten.
Diagnostikapplikationen i datorn och produkten kan kommunicera med
varandra. I diagnostikapplikationen kan man bland annat felsoka, ldsa och
radera felkoder, se driftsdata, konfigurera och kalibrera produkten, samt
ladda ner mjukvara.

1.1.2 Kunder

Diadrom har idag fa stora kunder vilka betalar hela utvecklingskostnaden for
"one off’ diagnostiklésningar. Diadroms kunder ar till storsta delen
verksamma inom fordonsindustrin vilket gor foretaget konjunkturkansligt.
Det finns inget direkt samband mellan Diadroms intdkter och kundens
forsdljning, utan snarare med kundens forskning- och utvecklingsbudget
vilken ar nodvindig for kundens langsiktiga konkurrenskraft. Eftersom
projekten ofta 16per over flera ar ar Diadrom mindre konjunkturkansligt. Dock
har fordonsbranschen dragits med forluster, lonsamhetsproblem och
utvecklingen har varit osdker under de senaste fem aren. Pa grund av detta vill
Diadrom balansera kundrisken och minska beroendet till fordonsindustrin
genom att nd nya kundgrupper och marknader. Enligt Diadrom ar det endast
kunder med en omsattning pa minst en miljard kronor som har méjlighet och



energi att lidgga ner det arbetet som kriavs for att utveckla en
diagnostiklésning.

1.1.3 Konsultverksamheten

[ konsultverksamheten arbetar man ofta ndra kunden i langa
utvecklingsprojekt dar kunden satter villkoren. Eftersom allting anpassas
specifikt efter kundens onskemal krdvs stora resurser for att utveckla en
diagnostiklésning.

1.1.4 DiagStudio

Diadrom har markt en efterfrigan pa mindre komplexa diagnostiklosningar.
En billigare 16sning passar bolag som lagger mindre resurser pa mjukvaru-
diagnostik. Eftersom en helt standardiserad l6sning ar omdjlig att skapa,
kommer l6sningen och erbjudandet besta av en standardiserad 16sning och en
del anpassning efter kundens krav. Detta till skillnad mot tidigare, da varje
l6sning helt utvecklas specifikt efter kundens krav och behov. Med ett
standardiserat och produktifierat erbjudande ger man potentiella kunder ett
billigare alternativ. P4 sa sitt ges Diadrom mojligheten att adressera nya
kundgrupper, vilka efterfragar diagnostiklosningar for sina produkter.

Intresse och en ambition for produktifiering har funnits lange hos Diadrom.
Det har resulterat i ett komponentbibliotek i form av DiagStudio vilket
kompletterar konsultverksamheten. I dagslaget pagar ett forsta projekt dar
Diadrom anvidnder delar av komponentbiblioteket for att ta fram ett
diagnostikverktyg at en kund. Nar DiagStudio anvands som bas for utveckling
av diagnostiklosningar utdkas det ingdende komponentbiblioteket genom att
nyutvecklade komponenter aktivt laggs till.

1.2 Problemdiskussion

Det ar mycket vanligt att hdogteknologiska och teknikintensiva bolag
overskattar kunskapen och tekniken man fogar éver. Man ar 6vertygad om att
eftersom den ar avancerad och innehaller en stor mangd teknik och
funktioner sa kommer den att vara eftertraktad av kund och marknad. Detta
bidrar till att man som utvecklande teknikforetag investerar stora mangder
resurser i utveckling, utan att tinka pa slutmalet. Detta &r dn mer vanligt
forekommande bland bolag med liten eller ingen erfarenhet av
produktutveckling. Man beddmer inte heller sannolikheten for att man ska
lyckas, hur foretaget kommer paverkas eller i vilken ordning saker och ting
maste genomfdras. Vissa viktiga aspekter maste undersdkas vid olika
tidpunkter under processen och dessutom har olika aspekter olika stor
paverkan pa olika omraden.

Ett beslut att produktifiera sitt konsulterbjudande inom mjukvara skiljer sig
markant fran oOvriga strategiska beslut ett foretag tar. Beslutet fordandrar
radikalt foretagets verksamhet och till viss grad dven organisationen och dess



arbetsmetoder. For att kunna satsa fullt ut och ta ett beslut krdvs det att man
har satt sig in i och tinkt 6ver de foljder ett sddant beslut har. Det finns i
dagslaget mycket information och teori om hur foretag med
produktverksamhet kan erbjuda och kapitalisera pa ett kompletterande
tjdnsteerbjudande till nuvarande produktverksamheten. Ddremot saknas
information om den omvénda situation, nar ett tjdnsteféretag utnyttjar sin
kunskap och kompletterar sin verksamhet med ett produkterbjudande. Det
finns darfor ett teoretiskt gap om hur foretag pa ett systematiskt satt
undersoker och beddmer de viktiga aspekter som ar kopplade till
produktifieringen av foretagets know how. Aspekter som man som foretag
maste vara val insatta i och bedéma innan ett beslut om produktifiering tas.

1.3 Problemformulering

Hur kan man som konsultféretag inom mjukvara ga till viaga for att bedoma
mojligheten och paverkan pa foretaget av framtagandet av ett kompletterande
produkterbjudande utifran sin existerande verksamhet?

1.4 Syfte

Syftet med studien ar att ta fram en modell som ger ett tillvigagangssatt for
att bedoma mojligheterna for genomforandet av en produktifiering for ett
konsultbolag inom mjukvara.

1.5 lllustrering

Motivet till att undersokningen gors nu ar att det i dagsldget finns ett
teoretiskt gap i form av vagledning for foretag med ett konsulterbjudande
inom mjukvara som vill ta fram en produkt. Det teoretiska gapet bestar av
bdde forarbete infér beslut om produktifiering samt om hur ett foretag
forandras och vilka beslut man maste ta i samband med detta. Dessutom finns
idag ett behov for konsultbolag inom mjukvara att utveckla sin verksamhet for
att oka sin konkurrenskraft. [ rapporten syftar produktifiering pa processen
att skapa en produkt utifrdn en konsultverksamhet. [ syfte att illustrera
modellen tillimpas den pa Diadrom, som i rapporten representerar ett
konsultféretag inom mjukvarubranschen.

1.6 Malgrupp

Rapporten ar skriven for tva olika malgrupper, ett konsultféretag inom
mjukvarubranschen samt universitetsstudenter pa tekniska hogskolor som
nidrmar sig slutet av deras utbildning. For att personer ifran de bagge
grupperna med latthet skall kunna lasa och ta till sig rapporten har vi
forklarat termer, vilket personer som ar val insatta i problematiken kan
uppfatta som onddigt och overtydligt.



1.7 Avgransningar

Eftersom stor oOverenstimmelse mellan olika konsultprojekt och
ateranvandning utav mjukvarukod &r avgorande for att lyckas med
produktifieringen ar omradet tatt kopplat till mjukvaruféretag. Darfor ar
modellen endast mojlig att tillampa pa konsultféretag med mjukvarubaserade
tjanster. Modellen erbjuder en process for att belysa och bedoma viktiga
aspekter och hur dessa paverkar varandra. Modellen i sig ger inga explicita
rad om hur aspekterna bor hanteras. I rapporten illustreras modellen med
Diadrom som representant for ett konsultféretag inom mjukvara.
Informationen som ligger till grund for tillimpningen av modellen dr hdmtad
fran lopande samtal med Diadroms anstillda samt vissa specifika intervjuer. |
studien laggs mindre vikt vid de tekniska aspekterna av produktifieringen. Det
beror pa att forfattarnas kunskap ar begransad inom omradet och stora hos
Diadrom. De tekniska aspekterna ar dock avgorande for produktifieringen och
for att skapa forstdelse for Diadroms verksamhet. Modellen dr av sadan
karaktar att anvandandet av den inte kommer leda till en vagledning i form av
ett ja eller nej for en produktifiering.

1.8 Disposition

Kapitel 1 - Inledning

Syftet med inledningen ar att skapa forstaelse for bakgrunden och den
underliggande problematiken som ger upphov till examenarbetet. Kapitlet
tydliggor arbetets malgrupp, avgransningar och disposition

Kapitel 2 - Metod

[ metodbeskrivningen ges ldsaren mojlighet att bedéma resultatets karaktar
och tolkningarnas rimlighet och generaliserbarhet. Genom anvisningar i detta
kapitel ges mojlighet att reproducera datainsamlingen.
Datainsamlingsmetoden valjs utifran vilket syfte man har med insamlingen.
Olika studier kraver olika angreppssatt, eftersom de skiljer sig at och lampar
sig olika bra for olika situationer. Arbetsmetoden beskriver hur information
insamlats till arbetet pa ett strukturerat satt.

Kapitel 3 - Teoretisk referensram

Syftet med den teoretiska referensramen ar att ge en oOversikt oOver
problematiken och de utmaningar som kan hédnforas till plattformsutveckling
och produktifiering av systemutveckling for att skapa insikt och forstdelse i
omradet. Den teori som presenteras i kapitlet ligger till grund for hur
problematiken uppfattas och for det fortsatta arbetet. Intressanta aspekter
och omraden for Diadrom kommer att bearbetas och analyseras djupare
senare i examensarbetet. Teorin beskrivs ur affirsmassig, organisatorisk och
teknisk synvinkel.



Kapitel 4 - Data och empiri

[ kapitlet redovisas data och empiri som ligger till grund for fortsatt arbete
med utveckling av modellen for produktifieringsbedomning. 1 Kkapitlet
redogors for de intervjuer som genomforts samt kompletterande tankar om
varfor en modell for att hantera det komplexa forarbetet behovs.

Kapitel 5 - Resultat och analys

[ kapitlet redovisas resultat i form av en modell som identifierar viktiga
aspekter i produktifieringsprocessen. Modellen tillimpas och analyseras med
Diadrom som exempel.

Kapitel 6 - Diskussion

[ kapitlet diskuteras undersékningen, arbetet virderas genom att analysera
resultatet och forslag ges till fortsatt forskning och intressanta fragor som ar
obesvarade diskuteras.

Kapitel 7 - Slutsats och rekommendation

[ kapitlet presenteras slutsatsen av rapporten. Genom detta ges en bild av de
resultat som erhallits och hur val fragestallningen besvarats. Det ges ocksa en
rekommendation for hur man boér utnyttja modellen och ga tillviga i
produktifieringsprocessen.

Kapitel 8 - Killférteckning

Kallférteckningen anger vilka typer av Kkallor som legat till grund for
rapporten samt specificerar och ger ldsaren mojlighet att ldsa vidare fran
kallor den finner intresse for.

Kapitel 9 - Bilagor

[ kapitlet bifogas avsnitt som har betydelse for rapporten, men saknat
tillracklig relevans for att redovisas i den lopande texten.






2 Metod

Syftet med metodbeskrivningen dr att ge ldsaren mdjlighet att bedéma
resultatets och tolkningarnas rimlighet och generaliserbarhet samt att det skall
finnas méjlighet att reproducera datainsamlingen utifrdn anvisningar i detta
kapitel. Datainsamlingsmetoden viljs utifrdn vilket syfte man har med
insamlingen. Olika studier krdver olika angreppssitt, eftersom de skiljer sig dt
och ldmpar sig olika bra for olika situationer. Arbetsmetoden beskriver hur
information insamlats till arbetet pd ett strukturerat sctt.

2.1 Forskningsmetod

Arbetsprocessen vid storre empiriska utredningar, vilket denna vetenskapliga
undersokning ar, tar utgangspunkt i en fragestillning som avgoér hur
undersokningen planeras. Utifrdn uppdraget och titelfrdgan viljs
utformningen av studien. Utformningen utav studien avgoér hur begrepp,
modeller och teori behandlas, hur data insamlas, bearbetas och analyseras.
Avslutningsvis diskuteras resultatet, slutsatser dras och rekommendationer
ges. Arbetsprocessen ar iterativ eftersom alla delarna i processen paverkar
varandra. En 6verskadlig bild 6ver arbetsprocessen ges av figur 1.1.

Slutsatser

Figur 1.1. Visualisering av arbetsprocessen



Den undersokningsbara fragestillningen i rapporten bestar av att ta fram en
modell som bedémer lampligheten for produktifiering for ett konsultbolag
inom mjukvara. Eftersom studien genomfoérs inom ett okdnt omrade ar den
empirisk och darfér utvecklande och explorativ. I arbetet antas en induktiv
ansats vilket innebar att man med verkligheten som utgangspunkt uppticker
monster som resulterar i teorier och modeller. Rapportens resultat ar
sprakutveckling samt nya koncept och modeller inom
produktifieringsomradet. Forskningsstrategin ar fallstudie, vilket innebar att
ett fenomen beskrivs for att fa battre forstdelse for forskningsomradet. |
fallstudien kombineras olika typer av data, i form av teori, externa intervjuer
samt information som erhdllits fran den empiriska partnern Diadrom (Wijk,
2007).

2.2 Allman beskrivning av studien

Syftet med arbetet har utvecklats iterativt i takt med att problematiken
mognat. For att skapa sig en bild av problematiken inom omradet for
produktifiering utav en Kkonsulttjdnst inom mjukvara gjordes initialt en
litteraturstudie. Resultatet av litteraturstudien dr en teoretisk referensram
vilken ar utgangspunkt for rapporten. Arbetet med att utveckla den teoretiska
referensramen varvades med intag av empiri genom intervjuer och intryck
fran miljon pa foretaget eftersom forfattarna under hela processen varit pa
foretaget och i dess Ilokaler. Med denna bakgrund insags att
produktifieringsprocessen bor hanteras utifran affirsmassiga, organisatoriska
och tekniska aspekter. I den teoretiska referensram redovisas en 6versikt 6ver
problematiken och de utmaningar som kan hanféras till produktifiering av
systemutveckling. Genom diskussioner med vardforetaget angdende vilken
utgangspunkt som ar lamplig ndr problematiken med produktifiering
undersoks, insidgs att den bor hanteras i stegen inventering samt
komplikationer och hantering. Genom externa intervjuer utvecklades
modellen ytterligare med ett tydligt arbetssatt och beskrivning av hur stegen i
modellen interagerar.

Parallellt med att modellen utvecklats har insyn erhallits om hur det foreligger
med dessa aspekter pd vardforetaget Diadrom. Modellen illustreras med
Diadrom som exempel. Information har inhdmtats direkt fran nyckelpersoner
pa Diadrom och fran féretag som hanterat liknande problematik. Resultat av
appliceringen av modellen pa Diadrom ar av kvalitativ och diskuterande art
dar Diadroms forutsattningar for att lyckas med en produktifiering bedoms
och utvarderas.

2.3 Expertintervjuer

Expertintervjuer har varit en viktig kélla till information i arbetet. Eftersom
det saknas omfattande teori och litteratur inom forskningsamnet, har asikter



och tankar fran genomforda intervjuer utgjort en viktig del i arbetet. Genom
intervjuerna ges arbetet djupare och bredare perspektiv, samtidigt undviks att
viktiga aspekter som paverkar produktifieringen missas.
Intervjukandidaterna kommer fran Diadrom, fran andra foretag som utifran
en konsultverksamhet utvecklat en produkt samt fran den akademiska sfaren.
Malen med intervjuerna har varit olika, men alla intervjuer har haft malet att
intervjukandidaten skall ge sin bild utav produktifieringsprocessen utifran
dennes forutsittningar.

2.4 Litteraturstudier

Forskning syftar till att producera ny kunskap. For att bygga vidare pa
befintlig kunskap har omfattande litteraturstudier av etablerade teorier och
forskning genomforts. Litteraturstudier har utgjort ett viktigt stéd och en
viktig inspirationskalla i examensarbetet och inkluderar bécker och artiklar.
Artiklarna har bidragit med en nyanserad bild utav en stor madngd relevanta
produktifieringsaspekter. De bdcker som anvints har bidragit med
ekonomiska modeller och teorier. Inldsningen har varit en iterativ process,
genom att inldsning inspirerat till ytterligare informationsinhdmtning.

2.5 Nyskapande

Som tidigare namnt finns det valdigt lite information och teori gillande
tjdnstebolag som kompletterar sin verksamhet med ett produkterbjudande.
Speciellt nar det giller ett konsultbolag inom mjukvara som skall utveckla en
produkt. I dagslaget saknas verktyg for hur foretag beddomer dess egen
paverkan pa och lamplighet for att genomfora en produktifiering. Rapportens
bidrag ar darfor av nyskapande karaktdr dar det saknas existerande teori att
jamfora med.

2.6 Anviandbarhet

Manga konsultbolag lockas av tanken att ta fram en kompletterande produkt.
Detta ar speciellt vanligt hos konsultbolag inom mjukvara da det i manga fall
handlar om paketeringen av befintlig kod. I dagslaget finns begransad
information att tillgd om hur detta paverkar foretaget samtidigt saknar foretag
erfarenhet av att ta fram en produkt. Darfor finns idag ett behov av denna typ
av teori och information for produktifiering. Speciellt anvandbart ar verktyget
for produktifieringsbedomning. Modellen bidrar med en systematisk process
for arbetet som belyser viktiga aspekter och omraden som litt forbises av
foretag i deras produktifieringsforsok.



2.7 Kommunicerbarhet

Modeller utvecklas och utformas under en stindig kamp mellan enkelhet och
detaljrikedom. Modellen ska kunna sta for sig samtidigt som den inte far bli
for plottrig och otydlig. Modellen beskriver 6verskadligt essensen i tankarna
avseende den beskrivna processen och kombineras med text for att forsta
tillvagagangsattet och vad som ingar i de olika omradena till fullo. Det ansags
lampligt eftersom produktifiering ar ett komplext omrade och modellen
bestar av flera steg vilket inte till fullo kan visualiseras i en modell. Konceptet
och arbetsmetoden for modellen har forklarats pa ett gediget sitt som gor att
malgruppen for rapporten till fullo férstar innebérden av modellen. For att
O0ka fOrstdelsen dn mer har anvidndandet av modellen illustrerats pa
vardforetaget Diadrom.

2.8 Tillforlitlighet

Metoden skapar tillforlitlighet for modellen och rapporten som helhet.
Informationen i arbetet kommer frén flertalet kallor och ar av skild karaktar
vilket okar tillforlitligheten. Rapporten har fardigstéllts med hopp om att varje
avsnitt ska bidra till resultatet och med en beskrivning for att lasaren skall
forstd det logiska resonemanget bakom gjorda slutsatser.

2.9 Validitet

[ vilken utstrackning méater undersdkningen det som skall matas. Validiteten
beror pa hur stark kopplingen dr mellan det objekt som skall undersékas och
det som faktiskt undersoks (Host, Regnell, & Runeson, 2006). I explorativa
studier ar inte validiteten av storsta vikt da det inte finns nagra resultat att
jamfoéra med. Rapportens slutsatser baseras pa intervjuer och litteratur och
har produktifiering inom diagnostikmjukvara i fokus. Rapporten har dock
relevans for andra konsultverksamheter inom mjukvara dven om specifika
skeenden i specifika verksamheter kan minska graden av tillampbarhet.

2.10 Reliabilitet

God reliabilitet innebar att resultatet blir det samma vid upprepade méatningar
och oberoende av vem som gor matningen. Reliabiliteten underséker
tillforlitligheten vid datainsamlingen och analysen med avseende pa
slumpmassiga variationer. Reliabiliteten kan o6kas genom att tydligare
beskriva arbetsmetodiken (Host, Regnell, & Runeson, 2006). Inte heller
reliabiliteten ar av stor betydelse i denna rapport. Det beror pa att omradet
for studien ar inom ett nytt omrade. Férutom de skillnader som kan erhallas
beroende pa val av intervjukandidater har rapporten dven paverkats av den
empiriska partnern Diadrom, samt undertecknades egna uppfattningar och
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tankar. Detta gor det svart for en ny studie att komma fram till exakt samma
resultat.

2.11 Generaliserbarhet

Undersokningens fokus har varit att ta fram en modell for
produktifieringsbedomning for konsultverksamheter inom mjukvara.
Studien ar baserad pa litteraturstudier samt intervjuer med
vardforetaget Diadrom, ytterligare tva foretag och en representant fran
akademien. Modellen beskriver hur det forhaller sig for den undersokta
malgruppen och pastds inte vara generaliserbar. Dock dr det majligt att
den ar generaliserbar och tillampbar pa typer av verksamheter.

2.12 Kallkritik

De informationstyper som huvudsakligen forekommit i arbetet ar intervjuer
och skriftligt material i form av artiklar och bocker. Intervjuerna har inte
berort amnen av kanslig karaktiar dar det finns risk eller motiv for att inte
aterge sanningen. [ kapitel 4 beskrivs de olika intervjukandidaterna och vad
det huvudsakliga resultatet av intervjuerna ér, vilket ger lasaren mdojlighet att
sjalv vardera tankarna. Intervjukandidaterna har valts for att bidrar med fakta
och tankar till problematiken om produktifiering, eftersom de har relevanta
erfarenheter eller andra intressanta insikter. Intervjuerna har spelats in och
transkriberats vilket medfor att den information som anvénts fran
intervjuerna i hog grad aterges pa ett korrekt vis i arbetet. Eftersom det finns
lite forskning om foretag som kompletterar konsultverksamheten med en
produkt utgar inte rapporten fran nagra kdnda artiklar eller bocker i dmnet.
Det har anvints en stor madngd artiklar for att bygga rapportens budskap.
Huvudsakligen har artiklarna erhallits via Business Source Complete vilket ar
en artikeldatabas inom ekonomi och management. Artikeldatabasen
tillhandahalls utav EBSCO Publishing och ar den ledande databasen och e-
boksleverantdren for bibliotek och andra institutioner. Databasen anses
trovardig eftersom den anvinds av manga erkdnda institutioner och
tillgodosdg undertecknades behov. Aven om det finns andra databaser att
vanda sig till, ansags det inte ndédvandigt. De bocker som anviants i arbetet ar
kurslitteratur fran kurser vid institutionen for produktionsekonomi vid Lunds
Tekniska Hogskola.
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3 Teoretisk referensram

Syftet med den teoretiska referensramen dr att ge en dversikt dver
problematiken och de utmaningar som kan hdnféras till plattformsutveckling
och produktifiering av systemutveckling for att skapa insikt och forstdelse i
omrddet. Den teori som presenteras i kapitlet ligger till grund fér hur
problematiken uppfattas och for det fortsatta arbetet. Intressanta aspekter och
omrdden fér Diadrom kommer att bearbetas och analyseras djupare senare i
examensarbetet. Teorin beskrivs ur affdrsmdssig, organisatorisk och teknisk
synvinkel.

Den teoretiska referensramen har vuxit fram genom en varvning av
litteraturstudie och insamling av empiri. Vara tankar har formats och
utvecklats efter inldsning av teori, intervjuer samt intrycken fran arbetet pa
Diadrom.

3.1 Konsultforetag kontra produktforetag

Det finns stora skillnader mellan fysisk tillverkning av produkter jamfort med
mjukvaruutveckling. Den senare ar en intellektuell aktivitet och mer besldaktad
med forskning och utveckling. Kostnaderna fér mjukvaruutveckling beror pa
antalet kunder och pa hur hoég grad av anpassning som gors for varje kund
(Anandarajan, Igbaria, & Kathuria, 1999). Med termen plattform menas ett
system av granssnitt som skapar en gemensam infrastruktur fran vilken
relaterade produkter skapas i en produktfamilj. Genom att kombinera
relevanta objekt fran plattformen skapas unika produkter (Abrahamsson,
Ghanam, & Maurer, 2012). Begreppen plattformisering och produktifiering ses
med lika innebord i detta examensarbete och bada uttrycken anvinds.
Framforallt eftersom Diadroms produktifiering kommer att resultera i en typ
av produktplattform. Darfor anses dessa aspekter viktiga och far utrymme i
oversikten av de utmaningar som finns i produktifieringsprocessen. Det
kostar inget och det gar snabbt att kopiera digital information. Ytterligare
fordelar med ateranvidndning av mjukvarukod ar; snabb leverans eftersom
mindre utveckling och testning krdvs, minskad utvecklings och
underhallskostnad, forbattrad kvalitet av ateranvianda objekt, minskad risk
genom ateranvdndning av tidigare testade ldsningar, och battre
uppskattningar av tid och kostnad (Abrahamsson, Ghanam, & Maurer, 2012).

For att komma at dessa fordelar vid systemutveckling maste man dvervinna
svarigheterna som finns kopplade till denna aktivitet. Dessa utmaningar och
problem gas igenom i kommande avsnitt. I vissa fall ar problemen tydliga och
det finns givna l6sningar. I andra fall r problemen mer komplexa utan givna
losningar eller losningar som varierar fran fall till fall. Darfor tas inte
l16sningen upp i detta avsnitt. Aven aspekter som inte kan hinforas direkt till
processen for framtagning av en produkt eller plattform tas upp. De har dock
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en stor paverkan pa antingen for- eller efterarbetet med produktifieringen och
saledes paverkar den besluten bakom och utformningen av plattformen.

Det finns vissa grundliaggande skillnader mellan tjanster och produkter.
Skillnaderna bidrar till att en tjdnst &r mer anpassningsbar in i sista stund,
medan en produkt ar statisk. En sammanstillning av de grundliggande
skillnaderna mellan produkt och tjanst ges nedan (Selviaridis, 2011).

Tabell 3.1. Jaimforelse mellan tjdnster och varor

\ Tjanster Varor
Immateriell Materiell
Heterogen Homogen
Produktion, distribution och Produktion och distribution sker
konsumtion sker samtidigt skilt fran konsumtion
Kan inte transporteras Kan transporteras
En aktivitet eller process Ett foremal
Kdrnviardet skapas i samspelet Karnvardet skapas i fabriken
mellan kdpare och siljare

3.2 Litteraturstudier

Referensramen har delats in i affirsmassiga, tekniska och organisatoriska
aspekter. Detta bidrar med struktur for produktifierings processen och ger
lasaren en oversiktlig bild av problematiken i produktifieringsprocessen.

3.3 Affarsmadssiga aspekter

Med affarsmdassiga aspekter asyftas de utmaningar som finns i
produktifierings-processen och kan hanféras till att driva affarsverksamhet.
Berorda aspekter ar strategier, forsaljning, marknadsforing, konkurrens, mal
och vision.

3.3.1 Marknadsstrategi

Kostnadsledarskapsstrategi syftar till att vinna marknadsandelar genom att
attrahera kostnadsmedvetna och priskdnsliga kunder. For att lyckas med
strategin maste foretaget operera pa en lagre kostnad &n rivalerna. En
differentieringsstrategi ar lamplig nar kunderna inte ar priskansliga och har
specifika behov och nar foretaget har unika resurser och kapabiliteter som ar
svara att kopiera.

Endast en av de strategiska styrkorna av kostnadsledarskap eller
differentiering kan ligga till grund for att konkurrera. Differentiering och
kostnadsledarskap ar inte kombinerbara. Att praktisera mer dn en strategi goér
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att organisationen tappar fokus och en tydlig riktning vilket leder till att de
kommer "fastna i mitten” (Porter, 1980).

3.3.2 Affarsorientering

En marknadsdriven affarsorientering baseras pa att forstd och reagera pa
preferenserna och beteenden hos aktdrer inom en given marknad. En
marknadsdrivande affarsorientering baseras pa att paverka strukturen pa
marknaden eller beteendet hos aktorerna pa marknaden i en riktning som
forbattrar foretagets egen position. (Jaworski, Kohli, & Sahay, 2000)

For att mota utvecklingen pa existerande och framtida marknader bor
marknadsdrivna och marknadsdrivande strategier kombineras.
Marknadsdrivna strategier ar marknadsbaserade eller resursbaserade.
Marknadsbaserade strategier jobbar proaktivt med att identifiera inom vilka
omraden man skall vara battre a4n konkurrenterna for att erhalla
marknadsovertag. Resursbaserade strategier utnyttjar potentialen i
existerande resurser och kunskaper for att vara battre dn konkurrenterna och
erhalla marknadsovertag. (Hill, 2005) Risken med en marknadsdrivande
strategi ar att foretagets erbjudande hamnar langt ifrdn vad marknaden
efterfragar.

Vid valet av marknadsapproach dr det av stor vikt att man har god vetskap om
marknaden. Man bér ha identifierat bdde kundens nuvarande samt framtida
behov vid beslut att ta fram en produktplattform. Annars finns risken att man
tar fram en produktplattform som inte dr lampad for och anpassningsbar efter
deras krav nar den val ar fardigutvecklad. Risken med plattformsutveckling
finns framforallt i de beslut som tas tidigt i utvecklingsfasen. For att minska
risken visade det sig att foretagets information om marknadsaspekterna och
kunderna hade storst effekt (Halman, Hofer, & van Vuuren, 2003).
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3.3.3 R6d- och bla ocean strategier

Affarsvarlden bestar av roda och bld oceaner. Réda oceaner representerar
existerande industrierna med valdefinierade grianser och spelregler, dar
vattnet fargas rott av nar existerande aktorer slass om marknadsandelar. Bla

oceaner representerar icke existerande industrier.

Tabell 3.2. Réd- och bla ocean strategier

\ Réd ocean strategi
Konkurrera pa existerande
marknader

Bla ocean strategi
Skapa icke konkurrensutsatta
marknader

S1a konkurrensen

Gor konkurrensen oviktig

Mot existerande efterfragan

Skapa och fanga en ny efterfragan

Utga ifran varde/kostnads samband

Bryt varde/kostnads samband

Liera foretagets aktiviteter med det
strategiska valet mellan
differentiering och
kostnadsledarskap

Liera foretagets aktiviteter med det
strategiska valet att uppna
differentiering och
kostnadsledarskap

Konkurrera pa existerande

Karnvardet skapas i fabriken

marknader

En bld ocean skapas dar ett foretags aktiviteter positivt paverkar bade
kostnadsstrukturen och dess virdeerbjudande. Om foretaget bryter
kopplingen mellan kundvarde och kostnad slar den undan konkurrensen fran
befintliga aktorer. Det strategiska valet mellan differentiering och
kostnadsledarskap gors genom detta oOverflodigt. Kostnadsbesparingar
inforlivas genom att reducera faktorerna som industrin traditionellt
konkurrerar pa. Kundvarde skapas genom att skapa ett nytt erbjudande for
industrin. Bl oceaner skapas antingen som helt nya marknader eller genom
att forandra forutsattningarna pa den marknad dar de befinner sig idag. Nar
nya marknader skapas utgar foretag ofta ifran deras kdrnkompetenser och
forandrar forutsiattningarna for existerande marknader (Kim & Mauborgne,
2004).

For att nd nya marknader och erhalla langsiktig konkurrenskraft, vilket oftast
ar malet med en produktifiering bér man strdva efter att skapa ett erbjudande
vilket bryter varde och kostnadsberoende. Det slar i sin tur undan
forutsattningarna for konkurrenterna samtidigt som en bla ocean skapas.
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3.3.4 Skapa konkurrensfordelar

Hur en teknologi skapar konkurrensférdelar pa marknaden beror pa
marknadens mognad. Valet av strategi bor forandras over tid eftersom
marknaden och teknologin fordndras (Johnson, Scholes, & Whittington,

Exploring Corporate Strategy, 2008).

High
Technological Complex
products: New products:
solutions to Technology &
existing market co-
problems evolve
Novelty of
Technology Differentiated Architectural
products:
products:
Novel
Compete on .
. combinations
quality & -
f of existing
eatures :
technologies
Low Novelty of High
Markets

Figur 3.1. Skapa konkurrensférdelar

Nar en omogen teknologi siljs pa en omogen marknad kravs helt andra
aktiviteter dn nar en valkind produkt siljs pa en mogen marknad. For att na
framgang vid diversifiering, sdsom forsaljning av nya produktvarianter pa nya
marknader, kravs att de underliggande skillnaderna identifieras och hanteras.

3.3.5 Utveckla nya produktvarianter

Att utveckla olika typer av produkter utifran en plattform har visat sig ha en
signifikant effekt pa ett foretags formaga att skapa nya produktvarianter pa
kort tid. Genom att dteranvianda komponenter och produktionsprocesser kan
man effektivt skapa nya differentierade produktversioner som lampar sig val
for olika typer av kundkrav (Robertson & Ulrich, 1998). I en fallstudie av tre
stycken foretag visade det sig att just reducerad time-to-market var en av
huvudanledningarna for beslutet att utveckla en produktplattform. Samma
studie visade ocksd att utvecklingen av en produktplattform hade positiv
effekt pd time-to-market vid framtagandet av nya produktvarianter efter
implementeringen av en sddan plattform (Halman, Hofer, & van Vuuren,
2003).
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3.3.6 Tidshorisont

Vid beslutet att borja med en produktifieringsstrategi bor man beakta vidden
av ett sddant projekt. Det innebar en stor initial grundinvestering, dels i att
den éar tidskrdavande men framférallt att det krdvs en stor finansiell
investering for att skapa en produktplattform (Halman, Hofer, & van Vuuren,
2003). Darfor bor man som foretag vara medveten om att starten av ett
plattformsutvecklande innebar en period med minskad vinst eller till och med
forluster. Fordelarna och vinsterna med plattform kommer forst i ett senare
skede av produktlivscykeln, ndr man som foretag har kommit upp i
forsdljningsantal och investeringskostnaderna kan fordelas pa flera
produktvarianter (Lofsten, Pasche, & Persson, 2011).

3.3.7 Investering och riskhantering

For att skapa dateranvindningsbara element krdvs som namnts ovan
investering i tid och resurser. Detta kan goras antingen proaktivt eller
reaktivt. De krav som stills pa produkten avgér om investeringen ska goras
proaktivt eller reaktivt.

Med ett proaktivt tillvigagangssatt utvecklas de ateranvandbara elementen
innan de skall anvdndas. Detta krdver en stor initial investering och intdkter
fas forst nar produkten ar fardigutvecklad. Tillvigagangssattet passar
organisationer som kan forutspa kraven pa deras produkter och har tid och
resurser for en lang utvecklingscykel. Risken med detta tillvigagangssatt ar
att produkten skiljer sig fran det kunderna efterfragar. Med ett reaktivt
tillvagagangssatt utvecklas de ateranviandbara elementen efterhand de behdvs
i olika projekt. Utvecklingskostnaden fordelas over flera utvecklingsprojekt
och ingen initial investering kravs. Tillvigagangssattet ar lampligt nar
produktvariationer ar svara att forutsiga (Frakes & Yang, 2005).

3.3.8 Riskreducering genom forberedande arbete

Det finns manga tankar om hur mycket tid som bor laggas pa forarbete och
undersokning av diverse aspekter och foljder infor en produktifiering. Patrik
Boccara, en av grundarna till Kombridge menar att man bor lagga sa lite tid
som mojligt pa forarbete och arbeta mer explorativt. Man far ta tag i de
problem som uppstar nar de val uppstar. Under Kombridges process att ta
fram en produkt hade man inte stor nytta av det férarbete och de ekonomiska
kalkyler man tagit fram (Boccara, 2012).

Asikterna fran den akademiska viarlden skiftar mot uppfattningen ovan.
Christian Sandstrém, filosofi doktor i Innovation Management menar att
innovationsarbete inte kan utgd fran sunda ekonomiska kalkyler och
planering som tar upp alla mojliga problem som kan uppsta. Da hade man inte
startat nagra nya innovationsarbeten for allt hade pekat pa att man inte borde
starta projektet. Dock kan man inte heller bara kdra pa magkansla, det galler
att lara sig saker och undersoka risker till 1dg kostnad. Man kan ge sig ut pa
marknaden tidigt med sin prototyp och sen utveckla vidare. Genom att
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misslyckas pa ett tidigt stadium reducerar man osdkerheterna samtidigt som
man synar de antaganden man har. Det kostar en liten slant, men om man gér
det innan man skalat upp verksamheten, si minskar kostnaderna for ett
misslyckande markant (Sandstrém, 2012).

Aven om man inte bor investera fér mycket resurser i férarbete, star det klart
att man bor lagga kraft pa att undersoka och reducera antalet risker och
antaganden som ar kopplade till ett beslut om produktifiering. Man kan tidigt
och med hjalp av lite resurser fa reda pa om det ar attraktivt eller inte med en
produktifiering. Men framférallt kommer man att forenkla sjilva
produktifieringsarbetet genom att man far en tydligare och mer nyanserad
bild av slutresultatet och vad man vill uppna. Detta kommer att forenkla
utvecklingsarbetet med en klar bild av kundens behov och vilka férandringar
som maste genomforas for att mota dessa. Forarbetet kan jamforas med att
skriva en projektspecifikation infér ett examensarbete. Aven om slutresultatet
sakerligen kommer att skilja sig fran den ursprungliga forskningsfragan har
man sparat tid, dd man i ett tidigt skede tankt 6ver olika riktningar och vinklar
arbetet kan utveckla sig at. Dessa tankar gor att man haller kursen med en
definierad och genomtankt arbetsprocess med sikte mot ett klart slutmal.
Risken att man rdkar ut for o6verraskningar under arbetets gang ar da
betydligt mindre.

3.3.9 Testa forandringarna tidigt

For att minska risken nar forandringar gors bor man inventera vilka
forandringar som kravs och hur detta hanteras. Det finns tvd huvudsakliga
tillvigagangssatt vid forandringsarbete. Att ta reda pa fakta innan
forandringen sker eller att testa forandringarna efter hand. Att bara utga fran
information insamlad i borjan av ett projekt och aldrig lata mottagaren testa
l6sningen ar forknippat med stora risker. Om man har missbedémt nagon
aspekt eller gjort felaktiga underliggande antaganden kan detta fa ddesdigra
konsekvenser och ett stort utvecklingsprojekt kan visa sig vara gjort helt i
onddan. For att minska risken i forandringsarbeten bor man tidigt testa
forandringarna pa marknaden. Utifrdn marknadens respons gors nya
forandringar i korta cykler. Genom detta minskas risken vid varje forandring
och man far en god insikt i vad ens kunder efterfragar. (Mohr, Sengupta, &
Slater, 2010).

Att skapa en fundamentalt ny produkt som ldser behov pa en ny marknad har
stora likheter med nystartade foretag. For att skapa en effektiv och resurssnal
startup bor man omedelbart omsaitta idéer till produkter, mata kundernas
mottagande av produkterna och fordndra produkten utifran dsikterna. Genom
att repetera de tre stegen under produktutveckling slésas mindre tid och
pengar. Genom att anvdanda dessa tre steg testas alla antaganden om vad
kunder efterfragar och resurssloseri elimineras. Misslyckanden och
motgangar mottas med arlighet och som ett tillfdlle att lara och beskyllningar
och skuld undviks (Ries, 2011).
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3.3.10 Granska dina antaganden

Enligt beteendevetenskapsteori for beslut som involverar risk gors val utifran
uppfattningen om framtida vinster och forluster snarare an det slutgiltiga
utfallet (Kahneman & Tversky, 1979). Repeterbara systematiska fel gor att
manniskor misstolkar osdkerhet eller undviker att hantera osdkerheten
(Spetzler & Von Holstein, 1975). Mdnniskor tenderar att 6vervardera kunskap
som man besitter jAmfort med annan kunskap. Det kan leda till att foretag,
med special kunskap inom en nisch kan 6vervirdera sitt kunnande och
potentialen i denna och darfor utvecklar en produkt som inte ar attraktiv eller
det finns behov av (Sandstrom, 2012).

Néar foretag tar strategiska beslut, sker det ofta utan att foretaget forstar vilka
underliggande antaganden som ligger till grund for beslutet. Dessa
antaganden ar helt avgorande for utvecklingen av ett projekt eller en
investering. Att fa all fakta pa bordet ar omdojligt, men man maste identifiera
alla paverkande faktorer och forsoka ta reda pa sa mycket som mojligt om
dessa. Att tolka information forsvaras ofta av att den doéljs genom komplexa
samband. Organisationer maste planera for framtiden utifrdn kunskapen att
det inte finns nagra fakta om framtiden, bara osdkerheter. Man maste
identifiera vad man inte vet, forstd hur detta paverkar beslutet och hantera
bristen pa kunskap. Genom att inte negligera osdkerheterna, utan istillet
identifiera och utviardera de huvudsakliga killorna till osdkerheten kan man
skapa strategier som balanserar risken. Man kan identifiera och hantera risk,
men aldrig eliminera den. Om den ansvarige for ett beslut kvantifierar och
adresserar den involverade osdkerheten skapas trovardighet. (Matheson &
Matheson).

3.3.11 Hur stora anstrdngningar ar den nya marknaden vard

En av de viktigaste delarna i det forberedande arbetet for produktifieringen
bestar av att undersdka potentialen i slutresultatet. Ungefir hur manga
kunder kommer att vara intresserade av produkten. Var finns potentialen, ar
det en oOkad mer forsidljning man strdavar mot eller ar skalet for
produktifieringen att nd nya marknader och kunder som man inte i dagslaget
attraherar med konsultverksamheten. Svar pa denna typ av fragor minskar
antalet antaganden och diffusheten i produktifieringsprocessen. Genom att
estimera kostnader och intdkter for produkten kan man enkelt fa en
uppskattning for potentialen. Visar kalkylerna pa en positiv avkastning eller ar
de ekonomiska utsikterna ar langt ifran hallbara. Genom detta kan man i ett
tidigt stadium forkasta idéer och tankar om produktifiering om den inte ar
ekonomiskt forsvarbar.

3.4 Organisatoriska aspekter

Med organisatoriska aspekter asyftas de utmaningar som finns i
produktifierings-processen och kan hanféras till att driva igenom
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forandringar och beteenden som accepteras av organisationen och éar
varaktiga. Berorda aspekter ar nya roller, organisatoriskt larande och
forandringsarbete.

3.4.1 Forandringsarbete

Ett vanligt problem vid produktifiering &r otillracklig uthallighet i
forandringsarbetet. For att maximera nyttan av en fordndring bor man
minimera distraktion och stérningar (Frakes & Yang, 2005).

For att forsta hur forandringar bor genomfoéras maste man utga ifran foretaget
och dess anstdllda. Effektivt forandringsarbete kraver tydligt ledarskap,
overensstaimmelse och uthallighet i forandringsaktiviteter samt matning for
att veta att man ar pa ratt vag. De viktigaste omradena att beakta vid
organisatoriska forandringar ar; ledarskap, kommunikation, larande, matning,
involverande och underhall for att stodja forandringen.

Ledarskap skapas genom en vision med tydlig mening och syfte som ar
forankrad hos ledningen. Det skapar fortroende, trovardighet och en kénsla av
gemenskap inom organisationen under forandringsarbetet. Genom att
kommunicera orsaken till en fordndring skapas forstaelse i organisationen
samtidigt som anstéllda guidas, motiveras och lieras. Genom att ge traning och
stod genom fordndringsprocessen blir forandringarna verkliga och
engagerande. Larande aktiviteter driver forandringar eftersom anstillda
enklare tar till sig fordndringar samtidigt som man far ny kunskap och nya
fardigheter. Det beteende som ar 6nskvart bor definieras genom ett system av
matetal. Tydliga, matbara mal som klargors for hela organisationen bidrar till
att driva forandringen i ratt riktning. Genom det vet man att
forandringsprogrammet astadkommer vad det var tankt att gora. Genom att
involvera de som paverkas av fordandringar innan det definitiva beslutet ar
taget, blir forandringarna sedan enklare att genomféra. Genom att ta hansyn
till vad de berorda anser om foriandringarna skapas en kansla av att
forandringarna genomfors tillsammans. En forandringsprocess tar inte slut
ndr forandringsprojektet tar slut. For att realisera féorandringen och se till att
den bevaras kravs att organisationen lagger resurser pa att stddja och
underhdlla den &ven efter genomforandet. Det innebdr att ta ett
helhetsperspektiv och inkludera processer, policyer och struktur for att stodja
och underhdlla fordndringen under tiden efter forandringen. Stod ar extra
viktigt nar forandringen innebadr nya fardigheter, beteenden och arbetssatt.
(Merrell, 2012).

3.4.2 Strategisk avvikelse

Strategisk drift syftar pa tendensen att strategier utvecklas inkrementellt och
med starkt intryck av historien och foretagskulturen. Eftersom de
inkrementella fordndringarna av strategin och foérandringar i den externa
miljon glider isdr, misslyckas foretaget med att hidnga med i
marknadsutvecklingen.
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Orsaker till att den strategiska driften uppstar beror pa att den ar svar att
urskilja och eftersom chefer ofta &r motstandare till avvikande tolkningar som
hotar paradigmet. Chefer tror att de anpassar sig efter miljon, nar de i sjilva
verket anpassar sig efter signaler som oOverensstimmer med paradigmet.
Forandringar operationaliseras utifrdn vad paradigmet tillater, vilket
resulterar i 6verensstimmelse med marginella féorandringar av strategin.

For att strategier skall hanteras effektivt och forandringsmassigt som infor ett
beslut om skapandet av en produktplattform, si maste det finnas en
konstruktiv spanning mellan behovet av nya idéer och riktningen for att
bevara existerande affar. Till exempel en spinning mellan behovet for chefer
att ifrdgasitta och utmana bevarandet av kidrnviarden och organisationens
mission.

Ett foretag med en heterogen organisatorisk ideologi har stérre sannolikhet
att ta sig an strategier som skiljer sig fran organisationens tidigare strategier.
Heterogeniteten kan byggas in i styrsystemet genom management stilar,
genom att ta bort hierarkier och foriandring av rapportering och
kommunikation (Johnson, Rethinking Incrementalism, 1988).

3.4.3 Organisationsstruktur for ateranviandningsprogram

En stor del av produktifieringsprocessen av mjukvara bestar av
ateranvandandet av kod. Vid inférandet av dteranviandningsprogram for kod
finns huvudsakligen tva tillvigagangssatt; centraliserad eller distribuerad
utveckling. Vid centraliserad utveckling skapas ofta en arbetsgrupp som
enbart arbetar med utveckling, distribution, underhall och undervisning for
anvandning av de ateranvindbara elementen. Vid distribuerad utveckling
skapas dteranviandningsprogrammet gemensamt bland projekt inom samma
produktlinje. Varje projekt har ansvar for att bidra med anviandbara element
till andra grupper. Utveckling och underhall férdelas mellan programmets
deltagande grupper (Frakes & Yang, 2005).

3.4.4 Behov av nya roller

Inom mjukvaruutveckling ar produkterna ofta svagt kopplade till en specifik
kund utan tas istillet fram mot en relativt anonym marknad. For att skapa
overenstimmelse mellan foretags- och produktstrategin finns behov av
aktiviteter sdsom marknadsforing, forsiljning, release management och
positionering av den fardigstdllda produkten. For att hantera dessa fragor bor
det vid varje mjukvaruutvecklingsprojekt utses en produktchef. Denne
ansvarar for att det finns en 6verenstimmelse mellan teknik och marknad och
for att man inte skall forbise den under produktframtagningen. Om detta
negligeras ar risken stor att man utvecklar en produkt med liten chans for att
lyckas pa marknaden (Helferich, Herzwurm, & Schmid, 2006).

For att hantera utvecklingsarbetet operativt kravs en projektledare.
Projektledaren har ansvar for samordning av kommunikation och
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uppsattandet av mal och deadlines. Detta ar ett viktigt moment, da
framtagandet av en mjukvaruprodukt ar ett lagarbete mellan olika typer av
avdelningar och individer. Dessutom ar det denna person som ar ansvarig for
definieringen av produkten, produktlivscykeln och som ska planera
implementeringsdelen (Colomo-Palacios, Fernandes, Soto-Acosta, & Sabbagh,
2011). Det ar fordelaktigt om projektledaren har stor erfarenhet fran
foretaget, ar val insatt i den organisatoriska strukturen och har goda
fardigheter inom saval mjuka som tekniska omraden (Ebert, 2007).

3.4.5 Aterkommande aktiviteter

Ett vanligt forekommande problem i produktifieringsprocessen ar en brist pa
rutinmassigt tillvigagangssatt vid aterkommande aktiviteter. Det har tidigare
beskrivits om vardet av kommunikation och delgivning av information. Denna
aktivitet forenklas om det finns ett standardiserat tillvigagangssatt for
spridning av dokument. Om alla involverade i projektet vet var dokument
finns okar mojligheterna for att det refereras till dem och att de faktiskt
anvands for informationsinhdmtning. Finns det riktlinjer for hur dokumenten
ska se ut samt anvisningar om hur detaljrik informationen ska vara, sa
forenklas dven informationsinhdmtningen for den som soker i dokumenten.
Dessutom okar chansen for att framskridet arbete dokumenteras.

[ utvecklandet av en mjukvaruprodukt deltar flera olika grupper och personer
inom foretaget. Inférandet av standardforfaranden vid vissa aktiviteter
kommer ha en positiv paverkan pad ateranvandningsmojligheterna av till
exempel kod. Aven samarbetet mellan grupperna i projektet forbattras. Det
kan vara svart nir personer inom och mellan multifunktionella team ska
samarbeta effektivt. Exempel pa standardférfaranden som bor inforas ar
praxis for testning och kod konvention. Kod konvention &r riktlinjer for ett
programmeringssprdk och dess uppbyggnad. Aven allmingiltiga och
vedertagna metoder vid tekniska losningar och anvdndandet av tekniska
verktyg forenklar plattformsutvecklandet istillet for att varje team sjilv
beslutar i dessa val. Losningar blir mer kompatibla och arbetslagen slipper till
exempel att jobba med olika versioner av kontroll system (Abrahamsson,
Ghanam, & Maurer, 2012).

3.4.6 Arv och tradition

Karnkompetenserna inom foretaget dr en samling av kunskap som stindigt
bidrar till foretagets aktiviteter genom att differentiera foretaget pa ett
strategiskt plan. Samtidigt som kompetenserna mojliggér innovation, hindrar
de innovation. Varderingar, fardigheter, styr- och kontroll-system som
anvants tidigare ar fortfarande relevanta for vissa projekt, men for andra
projekt skapar tradition och existerande kunskap stelhet. Kirnstelhet ar
baksidan av foretagets karnkompetenser eftersom de skapar problem och ar
djupt rotade i foretaget.
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Tillkortakommanden i produktutvecklingsprocessen kan ofta sparas till gapet
mellan marknadens nya krav och foretagets kirnkompetenser. Karnstelhet ar
mest problematiskt for projekt dir man onskar att skapa nya, icke
traditionella  kapabiliteter. Kdrnstelheten i  interaktionen  med
utvecklingsprocessen ar svar att hantera eftersom det kravs mod att ga emot
det accepterade sattet att agera pa och testa nya losningar. Hur kan
kdrnkompetenserna utnyttjas utan att hdmma utvecklingen av nya
kompetenser (Leonard-Barton, 1992).

3.4.7 Kunskapsform

Explicit kunskap ar nedskriven, formell, objektiv och kan enkelt
kommuniceras genom till exempel manualer. Tyst kunskap ar personlig,
sammanhangsspecifik och darfér svar att formalisera och kommunicera.
Organisatorisk kunskap ar den kollektiva ansamlade kunskap som genom
system, rutiner och aktiviteter delas med hela foretaget och bestar av explicit
och tyst kunskap.

Om kunskap kan kodifieras dr sannolikheten mycket storre att den kopieras.
Séledes ar explicit kunskap mindre viktig for att skapa konkurrensfordelar.
Konkurrensférdelar som inte gar att kopiera aterfinns oftare dar kunskapen
finns samlad i manniskorna som arbetar med det, tyst kunskap. Darfor blir
den ackumulerade kunskapen tillsammans med hur foretaget anviander den
allt viktigare (Nonaka, 2007).

For att skapa konkurrenskraftiga och differentierade produkter behéver man
komma at den tysta kunskap som sitter i medarbetarna och deras sitt att
arbeta pa. Det ar extra viktigt att komma at denna kunskap nar man gar fran
tjanst till produkt. Annars finns risken att de konkurrensfordelar och
karnkompetenser som tidigare gett framgang inte dverfors till produkten.

3.4.8 Samarbetshinder

Vid utvecklandet av en produktplattform stills nya krav pa okad
kommunikation mellan medarbetare spridda i organisationen. Fran att
tidigare drivit en mangd enskilda projekt med egna mal far man nu inom
organisationen fler beroendeforhallanden och krav pa 6kad kommunikation.
Pad en organisatorisk niva ar det vanligt forekommande med organisatorisk
silos dar arbetslag eller ibland dven hela avdelningar arbetar som enskilda
enheter med egen styrning. De bidrar och sprider inte vidare relevant
information, vilken hade underlattat beslutstagandet pa centrala platser inom
organisationen. Undersokningar visar att bildandet av silos ar den svaraste
utmaningen for foretag som anvander sig av en ateranvandningsstrategi vid
systemutveckling. Det finns flera anledningar till att silos uppstar. Konkurrens
mellan enheter dar de olika teamen sdtter sina egna mal och deadlines i fokus
istallet for foretagets langsiktiga mal. P4 chefsniva for en enhet anvander man
hellre sina begriansade resurser i form av personal och tid for sin egen och
enhetens arbete. En annan anledning ar att det kan rada en valdigt stark
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gemenskapskénsla inom specifika avdelningar och man kédnner likgiltighet
infor 6vriga delar av foretaget och foretaget som stort. Det ar speciellt vanligt
ndr man ar lokaliserade pa skilda geografiska platser.

Foljderna av organisatorisk silos ar att man som foretag far svart att se
helheten och uppnad de langsiktiga malen. Bristande kommunikation och
samarbete leder till att beslut som fattas ar baserade pa fel grunder och
desinformation. Detta leder till en produktplattform som antingen ar for
specifik eller spretig och som inte moter de krav och specifikationer man hade
satt upp i malbilden (Abrahamsson, Ghanam, & Maurer, 2012).

3.5 Tekniska aspekter

Med tekniska aspekter asyftas de utmaningar som finns i
produktifieringsprocessen och kan hanforas till att de grundlaggande
skillnader som det innebar att skapa en produkt istdllet for att hyra ut sin
kunskap pa konsultbasis. Berorda aspekter dr ateranviandning utav kod,
produktdesign, arkitektur och forvaltning.

3.5.1 Fornyelse av befintlig produktplattform

En framtagen produktplattform kommer inte vara konkurrenskraftig for all
framtid. Precis som med vanliga produkter maste de utvecklas och forbattras,
om 3an med langre cykler mellan férnyelserna. Pa grund av kostnaderna och
tiden for framtagandet av originalplattformen s3 skapas barridrer for
innovation och fornyelse. Dessutom ar det svart att inse nir behovet av
uppdateringar behovs da det dr svarare att benchmarka en plattform an det ar
att benchmarka standard produkter. Nir man val insett behovet s3 startar
man ofta fornyelsearbetet forsent med foljden att man hamnar efter
marknadens krav och dnskemal. Anvindandet av olika matvarden kan ge en
fingervisning om nar man bor forandra plattformen, men ger ingen exakt tid
eller vid vilken fas. Empiriska studier visar att denna aktivitet inte har gett
tillrackligt god indikation pa nar ett fornyelsearbete bor paborjas (Halman,
Hofer, & van Vuuren, 2003).

3.5.2 Kravstallning och programarkitektur

Att utveckla en mjukvaruplattform skiljer sig fran att utveckla ett vanligt
program. Nar ett vanligt program utvecklas fokuserar man pa kundens krav,
men nar en mjukvaruplattform skapas ar fokus generalitet. Nar en utveckling
gors for en specifik kund ingar det inte i produktplattformen. Det blir ett
tilldagg till plattformen. Tilliggen fungerar olika beroende pa hur de
implementeras och hur de utnyttjar den underliggande plattformen.
(Kulandai, Ravichandran, & Ramakrishnan, 2011)

[  mjukvaruutveckling paverkar tidiga beslut gaillande arkitekturen
mojligheterna for senare forandringar och utveckling. Sa fort en forsta version
av mjukvaran ar klar blir vidareutvecklingen den primara aktiviteten, allt for
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att den skall anpassas efter kundens krav och speciella specifikationer.
Vidareutvecklingsprocessen forenklas om det tagits hansyn till den vid
utformning av programarkitekturen (Fernandez-Ramil, Madhavji, & Perry,
2006).

3.5.3 Beslutssekvens for inféorande av ateranvandningsprogram

For att framgangsrikt skapa ett system for dteranviandning av programvara
bor omradena ateranvandningspotential, -kapabiliteter och -implementering
beaktas. Ateranviandningspotentialen ir mycket hogre nar liknande
mjukvaruprodukter tillverkas. Ateranvindningskapabiliteter dr beroende av
att fa ledningens fortroende och resurser for att dndra icke
ateranvandningsspecifika  processer, skapa  ateranvandningsspecifika
processer och skapa ett arkiv. Ateranvandningsimplementeringen innebar att
pa en detaljerad niva skapa planer for att genomfora nddvandiga
forandringar. (Morisio, Ezran, & Tully, 2002)

3.5.4 Uppdatering av olika produktvarianter och versioner

Kunder har olika krav och dnskemal for sina produkter och anvander sig av
olika typer av system som stiller olika typer av tekniska krav pa
slutversionen. Mjukvara maste kontinuerligt omarbetas och utvecklas. Darfor
kommer grundkoden behova foriandras och optimeras. Problemet ar att
hantera uppdateringen av hela system sa ingenting gloms bort och darfor inte
uppdateras.

For att 16sa detta problem maste man i foretaget infora processer som ser till
att olika versioner uppdateras nar forandringar och optimering av
grundkoden sker. En annan atgird ar att forespraka dkad kommunikation
mellan medarbetare. P4 sa sitt upplys personer med ansvar inom olika
projekt om tillgdngligheten av ny programvara. | sin tur kan de fora detta
vidare till sina teammedlemmar och informationen sprids till de som ar
involverade i projektet (Abrahamsson, Ghanam, & Maurer, 2012).

3.5.5 Underldttande av utvecklingsarbete

Ett viktigt begrepp for att underliatta vidareutveckling av olika slag ar
knowledge management. Med knowledge management  inom
mjukvaruutveckling menas framforallt dokumentation av designprocessen
och att personer involverade i utvecklingen delar med sig av sina framsteg och
arbetsmetoder. Det underlattar arbetet for de programmerare som arbetar
med underhall och utveckling av koden (Dittrich & Unphon, 2010).

Vid utveckling av mjukvara 6kar komplexiteten exponentiellt med att ett
projekt vaxer. For att minska denna komplexitet och 6ka den interna
kvaliteten ar det fordelaktigt att anvanda sig av tekniken code refactoring. Det
ar en sorts upprensning och omstrukturering av kod med malet att férenkla
den samtidigt som dess upptrddande inte fordndras (Colomo-Palacios,
Fernandes, Soto-Acosta, & Sabbagh, 2011).
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3.5.6 Testning och integration av nya funktioner

Ett vanligt problem vid produktifiering ar att tekniska funktioner och
aktiviteter som fungerar bra vid en singel-produkt-kultur skalar mindre bra
vid omstallning till plattformsutveckling. Problem uppstar ofta vid testning
och integration av nya funktioner.

Vid testning uppstar problemen ndr man utvecklat olika versioner med
utgangspunkt fran en gemensam produktplattform. Eftersom det ofta finns ett
lag som arbetar med utvecklingen av plattformen och ett lag som arbetar med
att utveckla specifika produkter fran plattformen, rader oklarheter om vem
som ska testa nya funktioner. Det leder ofta till att bada teamen antog att
ndgon annan testade den fiardiga programvaran. For att hantera detta problem
foreslas en klar uppdelning av ansvarsomraden mellan olika arbetslag som
jobbar med att utveckla plattformen och de som utvecklar produkter med
anknytning till den.

Det ar viktigt att utvecklingsarbetet kontinuerligt integreras i plattformen.
Uppskjutandet av denna aktivitet leder i varsta fall till stora forandringar i
slutfasen nar alla funktioner integreras pa samma gang med féljden att man
maste skjuta upp vissa deadlines. For att rdda bot pa detta problem bor man
bygga in en praktisk process som sdkerstaller kontinuerlig integration av nytt
material och funktioner. Det stéller krav pa en effektiv kommunikation mellan
olika arbets- och utvecklingslag samt att man delar med sig av det fortlopande
arbetet (Abrahamsson, Ghanam, & Maurer, 2012).
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3.6 Samanstallning av litteraturstudier

Tabell 3.3. Samanstillning av litteraturstudier

iga aspekter

arsmass

Aff

S
()]
=
=2
<))
Q.
(%))
@
@
3
A
S
o
=
@
A
=
©
bo
S
o

Tekniska aspekter

Marknadsstrategi K?Smads,led,arSkap
Differentiering
u . . Marknadsdriven
Affdrsorientering Marknadsdrivande

Bla ocean strategier

Roda oceaner
Bl oceaner

Skapa konkurrensfordelar

Marknadsmognad
Teknikmognad

Utveckla nya produktvarianter

Time-to-market

Tidshorisont

Sen cykliska intakter

Payback tid
Investering och riskhanterin Proaktiv
i g Reaktiv
s . Effektivt
Forandringsarbete Uthalligt

Strategisk avvikelse

Inkrementella féorandringar
Konstruktiv spanning
Heterogenitet

Organisationsstruktur for Centraliserat
ateranvandningsprogram Distribuerat
Produktchef

Behov av nya roller

Projektledare

Aterkommande aktiviteter

Skapa rutiner

Arv och tradition Kf‘ rnstelhet
kiarnkompetens
Explicit

Kunskapsform Tyst

Samarbetshinder

Organisatorisk silo

Férnyelse av befintlig Timing
produktplattform Fornyelsebarridrer
Kundkrav

Kravstallning och programarkitektur

Generalitet
Programarkitektur

Beslutssekvens for inforande av
ateranvandningsprogram

Andra icke
ateranvandningsspecifika
processer

Skapa ateranvandningsspecifika
processer

Skapa ett arkiv

Uppdatering av olika
produktvarianter och versioner

Uppdateringsprocess

Underlattande av utvecklingsarbete

Knowledge management
Code refactoring

Testning och integration av nya
funktioner

Arbetsuppdelning

Process for kontinuerlig
integration
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4 Data och empiri

I kapitlet redovisas data och empiri som ligger till grund for fortsatt arbete med
utveckling av modellen fér produktifieringsbedémning. I kapitlet redogérs for de
intervjuer som genomférts samt kompletterande tankar om varfér en modell fér
att hantera det komplexa férarbetet behivs.

4.1 Intryck fran Diadrom

Basen for denna undersokning har varit Diadroms lokaler. Genom att
sitta pa foretaget har det kontinuerligt genererats information fran
arbetsplatsen och medarbetarna om hur man arbetar internt och
externt i olika typer av projekt samt hur ledningen arbetar for att
utveckla foretaget pa lang sikt. Sponsorer for projektet och
huvudsakliga samarbetspartners har varit foretagets ledning eftersom
det ar de som arbetar med strategiska och langsiktiga beslut.

4.2 Intervjuer

Formatet for intervjuerna har varit personliga moéten da det bidrar till mer flyt
i samtalet jamfort med telefonintervju, vilket anses viktigt eftersom djupa och
svara fragor diskuteras. Dessutom okar chansen for fragestillaren att kunna
bedoma svaret, finns det mer att uttomma och man har dven chans att stilla
foljdfragor om man tangerar nya intressanta dmnen. Intervjurespondenterna
bidrar med kunskap och erfarenheter fran ett externt perspektiv men med
ndra anknytning till problematiken Diadrom star infor. De interna
intervjuerna pa Diadrom har valts ut for att de tillsammans bidrar med en
helhetssyn dver den befintliga verksamheten och for att de har en god inblick i
DiagStudio och dess framtids planer.

4.2.1 Christian Sandstrom, filosofie doktor i Innovation Management
Chalmers

Intervjukandidaten var intressant eftersom han ar kunnig inom innovation
management och har bedrivit forskning inom omradet for teknologiskiften
och hur de forandrar industrier. Fokus for hans arbete ligger pa digital teknik
och den turbulens det skapar i samhallet. Dock var den framsta anledningen
till intervjun med Sandstrom att fa det teoretiska och akademiska
perspektivet pa arbetet infor och kring en produktifiering.

Det som genomgdende diskuterades under intervjun var arbete Kkring
innovationer. Vad man som foretag bor beakta och dvervaga infor ett stort
beslut som kommer att paverka foretagets befintliga verksamhet. Hur man
som foretag maste verifiera de antaganden som ligger till grund foér nya
projekt och satsningar, till exempel en produktifiering. Budskapet var att
minska osdkerheten med en produktifiering innan det borjar kosta for mycket.

29



Med osdkerhet menade Christian Sandstrém att man maste besvara fragor
som, vad vill kunden ha, hur stor dr potentialen och vad férandringen kommer
att medfora for konsekvenser for foretaget i stort.

4.2.2 Patrik Boccara, VD Kombridge

Patrik Boccara var intressant som intervjukandidat eftersom han ar VD for
Kombridge. Bolaget som utvecklar, marknadsfor och levererar l6sningar till
foretag som vill kunna kommunicera med sina produkter. Det som gor
Kombridge och Boccara extra intressanta ar att de vid grundandet av foretaget
utnyttjade befintlig kunskap fran att arbeta som konsult inom ett nischat
omrade, och utifrdn den byggt en mjukvarubaserad produkt, vilket i stora
delar 4r samma resa som Diadrom vill géra.

En mycket givande intervju eftersom att Patrik Boccara hade reflekterat och
agnat mycket tankeverksamhet kring produktifiering och darfor hade manga
asikter. De budskap som Patrik Boccara formedlade under intervjun bestod av
erfarenheter fran Kombridges produktifieringsresa. Svar gavs pa fragor om
vad i processen man stott pa hinder och hur man i efterhand hade kunnat
handla annorlunda i vissa situationer. Boccara anser att man inte kan planera
allt i minsta detalj infér produktifieringen da mycket kommer att forandras
under processens gang och slutresultatet kommer att skilja sig markant fran
de initiala tankarna man hade om sin produkt. Men sjalvklart bor vissa
kalkyler och tankeprocesser genomforas innan ett beslut om produktifiering.

4.2.3 Johannes Akesson, VD Obnex Technologies

Intervjukandidaten Johannes Akesson var intressant eftersom han &r
grundare av bolaget Obnex Technologies, ett bolag som séljer mjukvara for att
for enkla samarbete i Microsoft Excel. Som ett komplement till
produktverksamheten fungerar Akesson dven som konsult for Obnex. Darfor
kan han bidra med information och erfarenheter gillande ett bolag som bade
har produkt- och konsultverksamhet.

Amnen som belystes under intervjun var de svarigheter som uppstar vid
bedrivandet av tva varierande verksamheter och vad som kan ateranvdndas
och overforas fran konsultverksamheten till produktverksamheten. Det
diskuterades dven hur Obnex bedriver sin forsiljning och vilken del av ett
foretags organisation man vander sig till for att 6ka chansen till forsiljning
samt hur Obnex betalningsmodell ser ut, tar man betalt fér uppdateringar,
finns en stor initialkostnad for kunden eller om har man en
abonnemangslosning. Ett annat viktigt omrade som diskuterades var hur
mycket information om kunden och dess behov Akesson hade innan beslutet
att ta fram en produkt och hur det hade paverkat produktifieringsprocessen.

4.2.4 Anders Dyhre, marknadschef Diadrom
Att prata och stilla fragor till Anders Dyhre var av intresse da han ar chef for
forsiljning och marknadsforing och kan darfér bidra med hur Diadrom
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affarsverksamhet ser ut idag. Dessutom kan han bidra med hur han tror att
den kommer se ut om det skulle finnas en kompletterande
produktverksamhet.

Under intervjun gav Anders Dyhre en bild av hur Diadroms nuvarande
betalningsmodell ser ut och hur de arbetar med sina kundrelationer.
Dessutom gavs genom intervjun en bild éver hur Diadrom idag jobbar med
forsdljningen gentemot sina befintliga kunder samt hur han ser pa
forsaljningsprocessen mot nya potentiella kunder. Dessutom erhélls en bild
over hur Diadrom ser pa marknadspotentialen och -storleken for en produkt
fran Diadrom.

4.2.5 Henrik Fagrell, VD Diadrom

Som VD och dirmed insatt i Diadroms nuvarande och framtida verksamhet ar
Henrik Fagrell en sjilvklar intervjukandidat. Han kan darfor svara pa fragor
kring Diadroms hittills genomférda produktifieringsanstrangningar samt hur
man ser pa det framtida arbetet kring denna process. Fagrell som dven ar
filosofie doktor i informatik kan darfor ocksd besvara fragor av teknisk
karaktar gallande produktifieringsprocessen.

Intervjun inleddes med att behandla vad som kan ateranvandas och vad som
saknas for ett foretag som har en befintlig konsultverksamhet och vill utvidga
med ett produkterbjudande. Vidare diskuterades vilka komplikationer detta
kan medféra for Diadrom i stort. Aven den finansiella delen kring
produktifieringen diskuterades saval som fordelarna ett produkterbjudande
medfor. Henrik Fagrell bidrog ocksa med en klarare bild 6ver hur de framtida
kassaflodena kan se ut i samband med en produktifiering och hur
produktifieringsprocessen ser ut idag.

4.2.6 Oscar Lund, gruppchef systemutveckling Diadrom, delaktig i
projekt knutet till DiagStudio

Genom intervjun med Oscar Lund erhélls en god insyn i Diadroms mal och
visioner med en framtida produkt. Oscar Lund besitter ett stort tekniskt
kunnande och jobbar med ett projekt med anknytning till Diadroms
produktifieringsforsok, DiagStudio. Sdledes representeras Lund en person
med god insyn i de tekniska aspekterna kring en produkt samtidigt som han
har god insyn i DiagStudio.

Under intervjun diskuterades vilka tekniska kunskaper och aspekter man kan
ta med sig som ett nischat konsultbolag vid ett foretags produktifiering. Aven
vissa organisatoriska aspekter behandlades under samtalet. Lund gav en bild
over hur ett konsultprojekt hos kund kan se ut och hur mycket man anpassar
efter kund. Genom detta erhdlls en god inblick i DiagStudio, vad den bestar av
och anviandningsomradena for den idag.
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4.3 Misslyckad produktinnovation med Tena

For att belysa behovet av att analysera den finansiella potentialen och
slutkonsumentens behov i samband med produktifieringen anvinds ett case
fran Tena. Caset visar ocksa pa det komplexa samspelet som finns mellan olika
aspekter vid utveckling av produkter. Tena utvecklar produkter och tjanster
som minimerar inkontinensens paverkan pa manniskors liv. Forsaljningen
sker primart mot dlderdomshem och sjukhus (Tena, 2012).

Ar 2002 lanserades en ny typ av inkontinens bloja for vuxna. Till skillnad mot
foregangende modeller hade denna bl6ja en typ av baltes-16sning for att fasta
bléjan. Denna innovation medférde mindre lickage och problem for
patienterna. Dessutom ledde den till mindre sjukfrdnvaro hos
omvardnadspersonalen dd den nya bl6jan var enklare och mer ergonomisk att
fasta och byta. Sdledes skulle totalkostnaden for inkontinensbesvar minska
jamfort med nuvarande blojor.

Trots alla fordelarna tog forsiljningen inte fart, ndgot som 6verraskade Tena
och man bodrjade darféor undersoka anledningarna till den uteblivna
forsaljningen av den nya bldjan. Det forsta man upptickte var att inkdparna av
Tenas produkter inte var de som arbetade praktiskt med bldjan, de var inte
delaktiga i sjdlva omvardnadsarbetet. Darfor styrdes deras val framst av priset
och eftersom den nya bldjan hade ett hogre pris valde inkdparna den gamla
billigare bldjan. Den andra anledningen var att sjukvardspersonalen inte
visste hur den nya bldjan skulle anviandas och fastas. Den sista anledningen
var att dven om det nya hogre priset mer dn val var motiverat dd den nya
bléjan minskade totalkostnaden sd marktes det inte direkt. Det berodde pa att
kostnaderna reducerades i ett storre perspektiv, ndgot som inte syntes for den
som valde vilka bl6jor som skulle kdpas in.

For att 16sa problematiken ovan vidtog Tena ett antal atgarder. Det forsta man
gjorde var att dka ut pa plats och instruera och demonstrera for
omvardnadspersonalen hur baltes-bléjan anvindes pa ett korrekt siatt. Pa sa
satt larde sig de anstdllda hur den fungerade samtidigt som de ergonomiska
fordelarna blev patagliga och man kunde pa sa satt fa hjalp av personalen som
patryckningsmedel mot inkdparna. Dessutom genomférde man
undersokningar for att pavisa de faktiska kostnadsbesparingarna for
inkontinensbesvar som den nya bldjan bidrog med. Nar detta var genomfort
sa forandrade man sitt erbjudande, istdllet for att silja inkontinens produkter
salde man battre inkontinens vardnad till en ldgre kostnad. Eftersom manga
av fordelarna med ny produkten 1ag utom inkdparens ramar bdrjade man
kontakta personer hogre upp i organisationer for att nd de med en helhetssyn
over verksamheten. Dessa personer var mer bendgna och intresserade av
denna information och fordelarna. Efter dessa atgarder tog forsaljningen till
slut fart (Magnusson & Sandstréom).

32



Caset visar behovet av en grundligt genomtiankt genomférandeprocess nar
man utvecklar nya produkter. Detta giller dven fér Diadrom nir de skall
genomféra sin produktifiering. Aven om produkten man utvecklar ir en bra
produkt, som i Tenas fall, implicerar det inte att resultatet blir bra. Det finns
manga andra aspekter som maste beaktas. Man lagger ner mycket tid och
pengar pa att utveckla den perfekta produkten men reflekterar inte hur
aviserade kunder anviander produkten och vem som tar beslut for inkdpet. I
Tenas fall kunde man reparera sina misstag och efter vidtagna atgarder tog
forsdljningen fart. For manga foretag dr dock marknadens fortroende
forbrukat efter en misslyckad introduktion. Tena hade starkt finansiellt stod i
ryggen och kunde darfor i efterhand undersoka anledningen till den
misslyckade forsdljningen. De forutsiattningarna har inte alla foretag, utan
man ar ofta i snabbt behov av att fa in kapital i samband med lanseringen
eftersom utveckling av en produkt kostar mycket pengar. Oavsett vilket
forlorade Tena flera manaders forsaljning pa grund av att man hade dalig koll
pa hur kundernas organisationer ser ut och hur dem arbetar.

Det ar inte bara information om hur kunderna arbetar som kan filla ett
produktifieringsprojekt. Det finns manga interna aspekter som férandras nar
man som foretag tar fram en produkt. Genom intervjuer, inldsning av
rapporter och case om produktifiering identifierades ett kunskapsglapp i form
av en systematisk beskrivning av vad som kan ske internt i foretaget.
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5 Resultat och analys

I kapitlet redovisas resultat i form av en modell som identifierar viktiga aspekter
i produktifieringsprocessen. Modellen tillimpas och analyseras med Diadrom
som exempel.

5.1 Modell fér produktifieringsbedomning

Modellen for produktifieringsbedomning bestar av stegen; inventering samt
komplikationer och hantering. I modellen betraktar man foretaget ur
perspektiven; affirsmassigt, organisatoriskt och tekniskt. Inventeringsfasen
gar ut pa att identifiera styrkor i existerande verksamhet och aktiviteter som
behdver utvecklas. Komplikationsfasen gar ut pad att identifiera vilka
komplikationer aspekterna fran inventeringsfasen far for féljder for 6vriga
delar av organisationen. Hanteringsfasen gar ut pa ta fram handlingsplaner for
hur komplikationerna skall hanteras. Genom att anvdnda sig utav modellen
utvarderas produktifierings beslutet pa ett systematiskt sitt utan att viktiga
aspekter missas.

Beddmningssteg

Inventering Komplikationer &
Styrkor Hantering

Perspektiv

Organisatoriskt | Affarsmassigt

Tekniskt

Figur 5.1. Produktifieringsbeddmning
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5.1.1 Inventering — vilka styrkor kan ateranvandas och vilka nya krav
stalls

Syftet med inventeringsfasen ar; att identifiera vilka styrkor inom foretaget
och konsultverksamheten som kan ateranvdndas ndr en ny produkt skall
utvecklas och tillhandahallas fér en ny marknad, samt vilka nya krav som
forandringen stiller. Malet ar att skapa bild 6ver vad som kravs av foretaget
for att genomfora produktifieringen och vad som finns internt i dagslaget. For
att svara pa dessa punkter bor man jamféra hur produktverksamheten
kommer skilja sig mot dagens konsultverksamhet. Genom att fundera over
dessa fragor far man en indikation pa hur stora férandringar som kravs nar
man som foretag far verksamheten utvidgad med en produktaffir. Enligt
pilarna i figur 5.1. bor inventeringen goéras pa alla tre omradena innan man
gar vidare till nasta steg i modellen, komplikationer och hantering. Lampliga
fragor att stilla sig under inventeringsfasen fasen ar, vilka ar foretagets
resurser och formagor? Vad saknas i termer av kompetenser for att projektet
ska kunna realiseras. Verktyg och modeller for hur man kan inventera inom de
olika omradena finns exemplifierade i bilaga 2 - identifiera kundbehov, bilaga
3 - organisatoriska resurser och bilaga 4 - technology audit. Informationen
angaende foretagets styrkor och utvecklingsomraden for att mota nya krav
utnyttjas fortsatt i komplikationsfasen.

5.1.2 Komplikationer & Hantering - hur paverkas foretaget av
produktifieringen

Malet med komplikationsdelen ar att ta reda pa hur aspekter fran

inventeringen tillsammans paverkar foretaget.

Komplikations- och hanteringssteget behandlas separat for varje omrade,
vilket pilen i modellen indikerar. Detta beror pa att de ar valdigt tatt kopplade
till varandra och for att det underlattar for lasaren att komplikationen f6ljs av
en forklaring av hur den bor hanteras. Ytterligare en anledning till modellens
utformning ar att komplikationer och hantering i ett omrade paverkar de
ovriga omradena. Sdledes gas forst igenom komplikation och hantering for de
affarsmassiga aspekterna. Detta far foljder for de organisatoriska och tekniska
aspekterna, vilket behandlas separat. Lampliga fragor att stilla sig ar hur de
krav som produktaffiaren stiller pd konsultverksamheten leder till oférenliga
aktiviteter och problemomrdaden inom foretaget. Vilka blir de stora
foljdkonsekvenserna av detta nir produktifieringsarbetet initieras? Processen
kommer att leda till nyckelbeslut som maste hanteras for att skapa battre
overenstimmelse mellan de oférenliga aktiviteterna som finns for att bedriva
bade konsult- och produktverksamhet.
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5.2 Affiarsmassig inventering - vilka styrkor kan ateranvandas

Tabell 5.1. Affirsmassiga styrkor

\ Vilka affarsmassiga styrkor kan ateranvandas?
Kunskapsoéverforing fran konsultverksamhet

Trovardighet och marknadskdnnedom genom konsultverksamhet
Uthallighet

5.2.1 Kunskapsoverforing fran konsultverksamhet

Genom att arbeta ndra en konsultverksamhet som hela tiden flyttar fram
granserna for vad som dr mojligt att uppna inom diagnostik omradet inhamtas
kontinuerligt ny kunskap och information till foretaget. [ vissa konsultprojekt
som utnyttjar DiagStudio utvecklas produkten genom att nya komponenter
implementeras. Enligt Patrik Boccara, var det den omfattande tekniska
kunskap han skaffat sig genom att jobba som konsult inom omradet som lag
till grund for deras produkt och féretag (Boccara, 2012).

5.2.2 Trovardighet och marknadskdnnedom genom konsultverksamhet
Enligt Johannes Akesson har foretag som utvecklar en produkt, och som har
erfarenhet fran konsultverksamhet inom samma nisch en stor fordel av att ha
varit kunden mycket nira valdigt 1ange. Diadrom har redan en etablerad affar
inom nischen vilket ékar trovirdigheten fér den nya satsningen (Akesson,
2012).

Enlig Anders Dyhre forstirks kundens intresse for Diadrom av att dven
kundens konkurrenter anlitar Diadroms tjanster. Att man har samarbetat
lange med en konkurrent som stéller stora krav pa sina underleverantorer ar
ett kvitto pad att man bidrar med nagot vardefullt. Denna trovardighet tar man
med sig till en produktaffir (Dyhre, 2012). Genom Diadroms historia av att
bedriva utvecklingsprojekt inom diagnostik pa konsultbasis har bidragit med
bred marknadskidnnedom om vad olika typer av kunder har for problem
samtidigt som man har skapat sig ett namn inom branschen.

5.2.3 Uthallighet
En lonsam verksamhet kan bekosta uthdlliga satsningar pa att utveckla nya
marknader och produkter. Genom Diadroms lénsamma konsultverksamheten
mojliggors investeringar i produktutveckling for att utveckla framtida
kunderbjudanden. Att etablera sig med nya produkter tar lang tid och kraver
stora investeringar.

Enligt Frank Partnoy, ar foretag alltfor inriktade pa att vara snabba i arbetet
med innovationer och nya idéer. Slagkraftiga innovationer astadkoms genom
malinriktat arbete under lang tid och kraver ofta misslyckande innan man
traffar ratt (In a Fast World, Think Slowly, 2012). Genom att Diadrom
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langsiktigt stodjer satsningen med finansiella resurser och med en
konsultverksamhet som hela tiden genererar kunskap har man goda
forutsattningar for att skapa en konkurrenskraftig produkt.

5.3 Affarsmassig inventering - vilka nya krav stalls
Tabell 5.2. Affirsmassiga krav

\ Vilka nya affarsmassiga krav stalls?

Marknadsanalys - segment, behov, storlek
Forsaljningsprocess

Samarbets- & leveransform

5.3.1 Marknadsanalys — segment, behov och storlek

Enligt Patrik Boccara, maste man nar man skall utveckla en ny produkt
identifiera ett gemensamt behov for alla kunder man dmnar adressera. "Under
de 10 ar vi hade jobbat med tekniken som konsulter, hade vi varit tvungna att
neka manga kunder eftersom de var for sma och inte hade rad att betala for
att utveckla en egen losning. Dessa kunder utgjorde var efterfrdga, men vi
visste inte hur stor den var. Marknaden var inte etablerad, sa det fanns inte
mycket marknadsdata att utga ifran. Som mal foér utvecklingen av produkten
anvandes vad vi hade velat ha fran en produkt. Vi trodde att marknaden var
mogen for en generell produkt som hanterade samtliga problem inom vart
problemomrade. Vi borde istdllet ha nischat in oss pa ett problem och en
l6sning som vi trodde mer pa dn nagot annat och utvecklat det. Vi borde ocksa
tidigare forsokt kommit ut for att traffa kunderna och testa om hypotesen om
deras problem stiamde.”

Etablerade foretag styrs ofta av deras befintliga kunder. Detta forhindrar
innovation och forblindar foretaget fran att se nya kunder och segment i
foranderliga marknader. Inom &dmnet marknadsféring talar man om
marknadsnarsynthet, vilket innebdr att man genom att definiera sin industri
och marknad for snavt, missar mojligheter. For att framgangsrikt manovrera
denna situation bor man ha ett bifokalt synsatt dar man fokuserar pa bade
befintliga och framtida kunder. Man bor identifiera attraktiva kundsegment
som produkterbjudandet riktar sig mot. Utifran vilka parametrar segmenteras
dessa kunder och vilka krav stills pa kunderna for att ett samarbete skall
inledas. Utifran dessa fragor fokuseras insatserna.

Da ett foretag skall bestimma pa vilket satt de skall leverera kundvarde galler
det att forsta sina kunders behov. Det identifierade kundsegmentets behov
som skall tillfredsstéllas stéller krav pa l6sningen som skall utvecklas. For att
effektivt skapa och leverera varde till kunderna kravs ratt kompetenser,
lampliga strukturer och system, prissattning och marknadsféringskanaler. Om
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man inte forstar de verkliga behoven finns risken att man utvecklar en
produkt som ar obsolet eftersom kundernas behov forbises och att man som
foretag dirmed inte langre skapar nagot varde.

Utifran det identifierade kundbehovet bor man uppskatta hur mycket de ar
beredda att betala for en produkt som loser problemen. Utifran
kundsegmentets storlek och deras betalningsvilja kan den potentiella
marknaden uppskattas. Om man inte vet storleken pd marknaden man siktar
mot vet man inte hur stora resurser som ar rimliga att tillskriva till projektet.

5.3.2 Forsaljningsprocess

Att som kund lata en okdnd leverantdr silja in en nyutvecklad produkt ar
riskfyllt. Infor kopbeslut dar produkten d&r komplex och den kommersiella
osdkerheten ar stor, kravs kors-funktionella diskussioner och utvirderingar.
Komplexiteten 6kar om produkten; dr ny for koparen, skall anpassas, ar svar
att installera och om tekniken ar avancerad. Den kommersiella osdkerheten
okar om; investeringen ar stor, sker pa lang sikt, kraver stora organisatoriska
forandringar och har stor paverkan pa resultatet (Norrman, 2011).

For att mota det nya segmentet maste forsdljningsprocessen forandras. Det
nya kundsegmentet ar inte lika moget som foretagets existerande kunder och
kraver annan typ av bearbetning med avseende pda mottagare, budskap och
tillvigagangssatt. Ratt beslutsfattare maste identifieras inom foretaget.
Erbjudandet maste utformas och beskrivas med ett sprak som beslutsfattaren
forstar sa denne inser att ett problem loses for dem. Tillvigagangssattet och
processen for produktkop hos den nya kunden maste undersoka och forstas.

De kundbehov man tidigare lést med ett anpassat tjansteerbjudande
motsvarar inte sakert det kundbehov man léser med en produkt. Det ar svart
att ta reda pa kunders budget, problem och agenda, men alla delar av
informationen kommer att paverka utformningen av produkten och ge bra
input. Inte bara i utvecklingsarbetet utan dven i skapandet av det nya
vardeerbjudandet.

5.3.3 Samarbets- & leveransform

Idag bestar Diadroms betalningsmodell av pris per timme i ett projekt, fast
pris for ett projekt och fast pris for forvaltning (Fagrell, 2012). Pris per timme
i ett projekt innebdr att resurserna som dediceras specificeras. Fast pris for ett
projekt innebdr att det man skall leverera specificeras. Fast pris for
forvaltning innebar att de aktiviteter och processer man skall leverera
specificeras (Selviaridis, 2011).

Att arbeta med ny produkt och i viss utstrdckning nya kunder, innebar ny
affarslogik. For att sdlja den nya produkten maste prissiattningsmodell
identifieras, specifikationer utveckla och kontrakt som hanterar kraven pa
produkten mellan kdpare och siljare bade under och efter kopet. Det ar viktigt
att hitta samarbetsformer som stddjer alla inblandade parters krav och som
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alla kdnner tillforlit for. Tydliga avtal och samarbetsformer ar extra viktigt nar
stor teknisk kunskap kravs for att forsta produkten.

5.4 Organisatorisk inventering - vilka styrkor kan ateranvandas

Tabell 5.3. Organisatoriska styrkor

\ Vilka organisatoriska styrkor kan ateranvandas?
Flexibel organisation

Erfarenhet av produktutveckling

Utnyttjande av slackresurser

5.4.1 Flexibel organisation

Diadrom har goda mdjligheter att hantera férandringar eftersom alla anstéllda
jobbar i projekt diar kunders énskemal och krav snabbt skiftar. Genom att alla
anstillda ar vana vid kontinuerligt forandrade forutsattningar, kan de smidigt
anpassa sig till en ny arbetssituation. Att inféra nya aktiviteter och
arbetsmetoder sker darfor enkelt. Dock ar det troligt att det finns
organisatoriskt motstand mot férandringar som innebar stora férandringar
inom foretaget. En forandring som kan ge upphov till motstand kan vara om
foretagets verksamhet delas upp i tva separata foretag.

5.4.2 Erfarenhet av produktutveckling och produktférvaltning

De flesta projekt som Diadrom ar involverade i innebar produktutveckling av
diagnostiklosningar at kundens rakning. Enligt Oscar Lund, gruppchef for
systemutveckling har man genom detta blivit vdl bekant med olika kunders
designmonster och sitt att arbeta pa (Lund, 2012). Enligt Henrik Fagrell har
Diadrom idag en egen organisation som delvis kan hantera produkter
eftersom Diadrom idag har forvaltningsaffarer. Men for att detta skall bli bra
kravs vidareutveckling (Fagrell, 2012). Genom detta finns inom
organisationens goda kunskaper om hur man utvecklar och forvaltar egna
produkter.

5.4.3 Utnyttjande av slackresurser

Enligt Diadroms Vd Henrik Fagrell har Diadroms konsulter en ungefarlig
belaggning om 75 procent (Fagrell, 2012). Det innebar att det finns
outnyttjade resurser inom foretaget. Mellan olika projekt skulle konsulter
kunna vara tillgdngliga och hjdlpa till med stédverksamheter i
produktifieringsarbetet. Dessa konsulter kommer inte ha méjligheten att satta
sig in helt i utvecklingsarbetet da de endast kan vara behjalpliga under en kort
tidsperiod. Daremot kan man ge dem frankopplade uppgifter som de kan
arbeta med under den tidsperiod som gir mellan deras olika uppdrag.
Exempel pa sddan uppgift kan vara att identifiera ett kundbehov hos en kund.
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Nivan pa uppdraget de kan hjalpa till med beror pa hur lang tid det planeras
vara mellan konsultens uppdrag.

5.5 Organisatorisk inventering - vilka nya krav stalls

Tabell 5.4. Organisatoriska krav

\ Vilka nya organisatoriska krav stalls?

Skapa tydliga mal for produktutvecklingen
Kunskapsinsamling och -delning

Nya uppgifter och befattningar

5.5.1 Skapa tydliga mal for produktutvecklingen

Aven om projekt kan vara flera ar 1anga, har projekt som utfors for en kund
krav, deadlines och ett tydligt slutmal,. Kunden skapar kravstallning och satter
agendan for projektet. Nir man utvecklar sin egen produkt for att mota en
tankt marknad, skapar man sina egna krav pd produkten. Diadrom har
svarigheter och saknar tradition av att skapa en egen kravstillning att jobba
efter. Eftersom man ager resurserna for att vidareutveckla produkten sjalv ar
troskeln till att forandra produkten laga. Enligt Fagrell 4r man inte n6jd nar
produkten ar utvecklad, eftersom den kontinuerligt behdver vidareutvecklas
och kan forbattras. Diadrom har svart att dedicera unika resurser till
utveckling utav produkten, eftersom konsulter flyttas till externa kundprojekt
med intdkt om det ar mojligt. Detta skapar dalig kontinuitet eftersom manga
individer kommer att vara involverade i produktutvecklingen (Fagrell, 2012).
Enligt Christian Sandstrom maste man for att uppna effektiva satsningar ha ett
tydligt strategiskt mal. Med ett tydligt mal grundat pa potentialen for olika
alternativ, styrs resursfordelningen mot vad foretaget langsiktigt stravar mot.
Ar det mest prioriterat att utveckla nya kompetenser och eller att arbeta i med
ett nytt konsultprojekt (Sandstrém, 2012).

5.5.2 Kunskapsinsamling och -delning

Konsultverksamheten bedrivs med litet samarbete mellan de olika projekten.
Information som ar av intresse for andra projekt delas i lag utstrackning.
Enligt Oscar Lund finns det ingen systematisk process for hur kunskap fran
utvecklingsprojekt insamlas och aterfors till DiagStudio. For att skapa ett
komponentbibliotek som forddlas efter tid, krdvs processer och rutiner som
stiller krav pa konsultverksamheten att bidra till att forbattra produkten
(Lund, 2012).

[ effektiva foretag finns all information tillgdnglig dar den behévs nar den
behdvs. Information flodar 6ver organisatoriska granser. Alla i organisationen
ar bekvama i att dela med sig av sin kunskap och kdnner sig tvungna att bidra
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till gemensamma system for informationsdelning. Rutinmassigt insamlas,
paketeras, delas och anviands information. En ge och ta kultur ar djupt rotad
och alla ar ivriga att lara sig och lara andra. Kanaler for formell och informell
kommunikation finns i 6verflod i form av nyhetsbrev, forum och workshops.
Natverk av manniskor och datorer ser till att informationen sprids och kan
anvandas dar den behdvs(Matheson & Matheson). Om en kultur skapas dar
detta kdnns sjalvklart, kommer ateranviandning férenklas. Genom detta okar
anvandning av kunskap fran tidigare projekt och ingen kommer att behdva
uppfinna hjulet en gang till

5.5.3 Nya uppgifter och befattningar

For att hantera nya krav fran kunder externt och fran medarbetare internt
kravs nya befattningar. Till en borjan kan kraven hanteras internt genom att
pressa existerande personal att hantera detta inom ramen for deras
existerande verksamhet. Men for att framgangsrikt mota nya krav och for att
utveckla produkten i ratt riktning maste resurser tillignas dessa uppgifter.

Inom mjukvaruutveckling ar produkterna ofta svagt kopplade till en specifik
kund utan tas istillet fram mot en relativt anonym marknad. For att skapa
overenstimmelse mellan foretags- och produktstrategin finns behov av
aktiviteter sdsom forsaljning, release management och positionering av den
fardigstdllda produkten. For att hantera dessa fragor bor det vid varje
mjukvaruutvecklingsprojekt utses en produktchef. Denne ansvarar for att det
under produktframtagningen finns 6verenstimmelse mellan teknik och
marknad. Om detta negligeras ar risken stor att man utvecklar en produkt
med liten chans for att lyckas pa marknaden (Helferich, Herzwurm, & Schmid,
2006). Det ar fordelaktigt om produktchefen har stor erfarenhet fran
foretaget, ar val insatt i den organisatoriska strukturen och har goda
fardigheter inom savil mjuka som tekniska omraden. I stora och langa
produktifieringsprojekt kan denna mangsidiga uppgift bli alltfér omfattande
for en enda person. I dessa fall kan det vara lampligt att produktchefen far
stod i form av en projektledare som avlastar och hjalper till med vissa av
uppgifterna. En fordelaktig uppdelning ar att produktchefen fokuserar pa
aspekterna knutna till sjidlva produktifieringen medan projektledaren
ansvarar for de organisatoriska aspekterna (Ebert, 2007).

5.6 Teknisk inventering - vilka styrkor kan ateranvandas

Tabell 5.5. Tekniska styrkor

\ Vilka tekniska styrkor kan ateranvandas?
Nischkunskap inom diagnostik

Befintligt komponentbibliotek och tidigare projekt
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5.6.1 Nischkunskap inom diagnostik

Ett foretags kidrna ar vad de vet och vad de kan gora med kunskapen, snarare
an vilka produkter de har och vilka marknader de riktar sig mot idag. Dessa
kunskaper och formagor styrs genom policys, planer och procedurer inom
foretaget och exploateras pa olika satt for att na foretagets ekonomiska och
tekniska mal(Ford, 1988). Kiarnkompetenser skiljer sig fran foretagets
generella kompetenser genom att de dr svara att kopiera, tatt kopplade till
kundens behov och de kan appliceras i olika produkter mot olika marknader
(Prahalad & Hamel, 1990).Diadrom har lang erfarenhet och har under lang tid
forfinat kunskapen inom diagnostik av hogteknologiska produkter. De
grundlaggande behoven man léser och den funktionalitet som efterfragas ar
samma oberoende om man gor det genom en specialanpassad 16sning eller
genom en produkt. Kunskapen fran dagens verksamhet ar 6verforbar till nya
produkter och marknader.

5.6.2 Befintligt komponentbibliotek och tidigare projekt

Genom tidigare projekt har ett bibliotek byggts upp innehallande
komponenter som ldser centrala utmaningar i en stor del av
diagnostikprojekten. Genom detta bibliotek har grundstommen for en
produktplattform skapats. Genom att ga igenom tidigare projekt kan
ytterligare centrala komponenter identifieras och stirka
komponentbiblioteket.

Enligt Oscar Lund, har Diadrom god domdnkompetens inom
fordonskommunikation genom grundlidggande forstaelse for de protokoll och
standarder som anviands for att kommunicera med bilar och inbygga system.
Kunskapen om hur kundernas system ser ut och fungerar ar vl férankrad i
verksamheten. Diadrom har ocksa lart sig olika designmonster for hur man
programmerar ett projekt. Genom detta vet man hur man designar projekt pa
kort tid som &r eftertraktade av kunderna, men samtidigt 4r dynamiska och
flexibla (Lund, 2012).

5.7 Teknisk inventering - vilka nya krav stalls

Tabell 5.6. Tekniska krav

\ Vilka nya tekniska krav stalls?

Arkitektur
Uppdatering

Dokumentering
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5.7.1 Arkitektur

Att utveckla en mjukvaruplattform skiljer sig fran att utveckla ett vanligt
program. Nar ett vanligt program utvecklas fokuserar man pa kundens krav,
medan nir en mjukvaruplattform skapas fokuseras pa generalitet. Nar en
utveckling gors for en specifik kund ingar det inte i produktplattformen, utan
blir ett tillagg till plattformen. Tilldggen fungerar olika beroende pa hur de
implementeras och hur de utnyttjar den underliggande plattformen (Kulandai,
Ravichandran, & Ramakrishnan, 2011). Det ar ingen idé att gora alltfor
specifika program och funktioner i DiagStudio, eftersom man inte kommer
kunna anvédnda dem i stor utstrackning. DiagStudio kan aldrig bli en Plug and
Play 16sning eftersom tekniken ar alltfor avancerade for att man skall kunna
tacka allting utan implementation. Det ar orimligt att ha ett antal team som
bara sitter och utvecklar (Lund, 2012). Det méste skapas en tydlig struktur for
plattformens funktion som helhet och for varje specifik komponent.

5.7.2 Uppdatering

Kunder har olika krav och dnskemal for sina produkter och anvander sig av
olika typer av system som stiller olika typer av tekniska krav pa
slutversionen. Mjukvaran maste kontinuerligt omarbetas och utvecklas.
Darfor kommer grundkoden att behdva forandras och optimeras. Problemet
ar att hantera uppdateringen av hela system sa ingenting gléms bort och
darfor inte uppdateras. For att l6sa detta problem maste man i foretaget
infora processer som ser till att olika versioner uppdateras nar féorandringar
och optimering av grundkoden sker. En annan atgard ar att férespraka okad
kommunikation mellan medarbetare. Pa sa sétt upplyses personer med ansvar
inom olika projekt om tillgdngligheten av ny programvara. I sin tur kan de fora
detta vidare till sina teammedlemmar och informationen sprids till de som &r
involverade i projektet (Abrahamsson, Ghanam, & Maurer, 2012).

5.7.3 Dokumentering

Malet ar att all kod skall vara lattlast och att man intuitivt skall forstd vad den
utfor. [ vissa fall kan det krdvas extra beskrivningar av komplexa
implementationer av vissa komponenter. Dokumentationen innefattar
generellt sett; produkt -, krav-, use case-, kod- och test-dokumentation.
Dokumentering av komponenterna ar svart att hantera eftersom manga
kunder har olika krav pa dokumentation. Diadrom har inte egna riktlinjer for
dokumentation for DiagStudio, utan fo6ljer kundernas onskemal med
produkten. Eftersom olika kunder har olika krav, kan detta innebira
omfattande extra arbete (Lund, 2012).
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5.8 Affarsmassig komplikation & hantering

Tabell 5.7. Affirsmissig komplikation & hantering

‘ Affarsmassig komplikation & hantering

Differentiering och kostnadsledarskap
Utveckla leveransmetoden

Kannibalisering och kreativ forstorelse

Hantering av intressenter

5.8.1 Differentiering och kostnadsledarskap
Komplikation

Forenklat baseras Diadroms tva framtida erbjudanden pa skilda strategier,
differentiering och kostnadsledarskap. Med en konsultverksamhet
konkurrerar man med differentiering. Med konsulterbjudandet anpassas
funktionaliteten for varje kunds specifika behov och krav. Med en
modulbaserad produkt konkurrerar man med lidgre pris. Med
produkterbjudandet standardiseras och forenklas funktionaliteten for att na
skalbarhet och forenkla implementering. Det ar svart att bedriva
affairsverksamhet med tva skilda strategier inom samma foretag. Problemet
ligger i att mota kunders efterfragan av en differentierad 16sning med mindre
forbrukade resurser for att pa sa satt uppna kostnadsledarskap och attrahera
nya kunder. Nagot som gar emot Porters tankar om att ett foretag endast kan
konkurrera pa kostandsledarskap eller differentiering.

Hantering

Att l6sa motsdttningen mellan att mota kunders efterfragan av en
differentierad 16sning med resurser for att uppna kostnadsledarskap kraver
att man bryter beroendet mellan kostnaden och det varde man skapar. For att
lyckas med detta maste man identifiera alla de krav som finns pa en 16sning.
Vilka krav maste uppfyllas och vilka krav bor uppfyllas. Ar kunden beredd att
betala for de erbjudanden som tjansten innefattar eller inkluderas saker som
inte uppskattas och som kunden dnda betalar fér. Om den service som ar
onodig skalas bort ges en ny kostnadsstruktur. Ar kraven uniforma och
standardiserade boér de kunna hanteras genom en produkt. Om kraven ar
alltfor spretiga och komplexa kommer man inte att lyckas med att bryta
beroendet. Enligt Porter ar detta inte mojligt att kombinera differentiering,
men enligt Kim & Mauborgne ar det mdjligt om man hittar kiarnan i
erbjudandet och skalar bort allt som ar onddigt. Da skapas en ny marknad
med fordndrade konkurrensvillkoren.
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5.8.2 Utveckla leveransmetoden
Komplikation

Leveransmetoden for konsultverksamheten dr idag pa plats hos kund eller
utveckling pa hemmakontoret med tit kontakt med kunden. Ett syfte med
produkten ar att minska kopplingen till tid och plats i leveransen.

Detta ar problematiskt eftersom konsultverksamheten &r komplex och
kunderna idag kraver geografisk narhet, titt samarbete och att man arbetar
hos kunden. Att hantera kunder pd annan ort kraver att personalen pa
veckobasis pendlar till en annan ort. Detta ar pafrestande socialt, framforallt
for personal som lever i en relation och har barn (Fagrell, 2012).

Problemet ar att man hittills inte har lyckats starta utvecklingsprojekt for
diagnostiklosningar med ett stort geografiskt avstand till kunden. Att 16sa den
geografiska problematiken med produkten ar inte troligt.

Hantering

For att utveckla leveransformen bor man utga ifran foretagets existerande
verksamhet. Komponentbiblioteket bdér utveckla genom att lara sig av
existerande projekt. Komponentbiblioteket utvecklas och férfinas om kunskap
aterfors till detta efter varje projekt. Genom att genomféra manga projekt,
kommer man att liara sig att hantera komponenterna smidigare med mindre
resurser. ldag bedrivs projekt dar kontakten med kunden ar begransad.
Foretaget bor utgd ifran dessa projekt och identifiera svarigheterna med
genomforandet. Utifran detta vet man vad som kravs av leveransmetoden och
hur arbetsprocessen och samarbetsformerna bor forenklas och tydliggoras.

5.8.3 Kannibalisering och kreativ forstoérelse
Komplikation

Kannibalisering innebdr att en produktintroduktion leder till minskad
forsaljningsvolym av nagon av foretagets egna produkter. Att komplettera sitt
produktsortiment med en ny produkt kan skapa problem nér det inte leder till
o0kad konsumtion. Det forvirrar kunden, forsvagar varumarket och bar med
sig dolda kostnader som ater av vinsten (Quelch & Kenny, 1994). Avancerad
teknologi ar aktuell en kort period innan den gors overflodig av battre
produkter. Foretag bor inte vara alltfor knutna till sin existerande teknologi
som gett dem framgang hittills, utan istillet strava for att utveckla battre
l6sningar och ndsta generations teknologi (Shanklin & Ryans, 1987). Trots att
en sadan utveckling kan avskridcka nuvarande kunder, innebira icke
atervinningsbara kostnader samt radera ut positiva effekter av skalekonomi
och erfarenhetskurvan. For att uppréatthalla sin position pd marknaden kravs
kreativ destruktion genom att man skapar nya produkter som ersitter de
gamla. Om man inte utmanar sig sjalv, kommer konkurrenterna att géra det
(Schumpeter, 1942).

46



Problemet ar att hantera introduktionen av en produkt for att maximera
vinsten. Ar det méjligt att ersitta konsultverksamheten med en produkt eller
kommer de att komplettera varandra. Ar betalningsviljan lika hog for en
standardiserad produkt som for en unikt skapad konsultlésning.

Hantering

For att undvika att konsultaffiren skadas av kannibalisering bor man skydda
konsultaffiren fran konkurrens fran produkterbjudandet. Om samma
funktionalitet levereras med produkten som med konsultaffiren, men
betalningsviljan ar lagre for produkten ar det ett problem. Genom att erbjuda
ett 1agt pris pa produkten kan man na kunder vilka inte ar aktuella fér en ren
konsultaffiren. Genom att anpassa produkten skapas en hdg grad av mer
forsaljning.

5.8.4 Hantering av intressenter
Komplikation

Produktutveckling ar forknippat med risk, speciellt for tjanstebolag som har
begransad erfarenhet av produktutveckling. Nir man startar en ny typ av
verksamhet krdavs stora monetdra resurser i utvecklingsprojektet. Diadrom
har haft en offensiv utdelningspolicy, for ar 2012 delade man ut ungefar 50
procent av vinstmedlen till de olika aktiedgarna (Redeye, 2012). Risken med
projekt av  den vidden, som ettt gediget engagemang i
produktutvecklingsprojektet innebdr, ar att man riskerar det goda
ekonomiska tillstdindet man har idag. Man kommer att uppleva patryckningar
fran intressenter, som kommer att sitta krav pa att investeringen gors pa
goda forutsattningar och pa en stabil grund. Som ett noterat bolag lever
ansvariga under det stindiga rapporthotet. Man vill inte leverera rapporter
dar kostnaderna skenat med en minskad vinst eller i vdrsta fall forlust som
foljd. Igangsattandet av ett projekt som kan fa stora ekonomiska konsekvenser
innebar stora risker for ledningen. Stora utvecklingskostnader kan leda till
minskad eller helt borttagen utdelning. Nagot som majoritetsagare, aktiedgare
och finansiella marknaden skulle reagera negativt pa. Darfor kommer det
sakerligen att forekomma  patryckningar diar man ifragasatter
produktifieringen. Faran med det externa ifragasittandet fran intressenter ar
att det leder till angslan, man vagar inte ge produktifieringen sitt fulla stod och
de resurser som kravs. Det ar frestande och samtidigt ett rationellt beslut att
bedriva  produktifieringsprojektet vid sidan av den ordindra
konsultverksamheten for att inte 6ka de ekonomiska utgifterna radikalt.

Hantering

De externa patryckningarna kommer att stidlla krav pd att man som VD och
ovrig ledningspersonal kan svara pa och argumentera for det strategiska val
en produktifiering skulle innebéra for foretaget. Intressenternas formodade
ifragasattande av produktifieringen visar pa vikten av férarbetet infor beslutet
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om produktifieringen och kan ses som en positiv foljd av Diadroms narvaro pa
aktiemarknaden. En annan positiv konsekvens av sin ndrvaro pa
aktiemarknaden ar tillgangen till riskkapital. Ett tillvigagangssatt for att inte
riskera den sunda finansiella situation man befinner sig i ar att finansiera
produktutvecklingen genom en nyemission. Diadrom har bra kontakt med
majoritetsdgare och manga av dem ar involverade i olika grad och har god
insyn i foretaget. Det gor att dessa dgare dr mer bendgna att investera nytt
kapital vid en eventuell nyemission. Foretagsledningen maste ta ett beslut
som paverkar foretaget stort samtidigt som det ar forknippat med stora risker
och osidkerheter. Samtidigt kan man inte negligera de fundamentala
argumenten for produktifieringen. Att tro att spetskunskap och
kdarnkompetenser kommer generera pengar i samma takt framoéver kan vara
ett osdkert antagande. Beslutet om produktifiering medfor risker, att skjuta
upp eller lata bli att starta en produktifiering, bedéomd att ha goda utsikter,
kan ha lika stora risker Man maste som foretag stiandigt utvecklas och
forbattra utbudet av tjanster och produkter. Det ar nagot som ocksa
konkurrenterna forsoker leva upp till. Dessutom finns en risk att kunderna
utvecklar egna diagnostiklésningar om marknadens erbjudanden tappar i
konkurrenskraft.

5.9 Organisatorisk komplikation & hantering

Tabell 5.8. Organisatorisk komplikation & hantering

Organisatorisk komplikation & hantering

Langsiktiga beslut
Ansvar, resurser och incitament

5.9.1 Langsiktiga beslut
Komplikation

Langsiktiga och strategiska beslut ar komplexa, baseras pa osaker
information, paverkar den dagliga verksamheten, kraver ett helhetsperspektiv
och innebar stora forandringar. Att ta dessa beslut ar darfor svart, riskfyllt och
har stor paverkan.

Diadrom har traditionellt inte behovt ta manga langsiktiga och strategiska
beslut. Genom konsultverksamheten har produktionsresurserna forandrats
utan investeringar och utan att langsiktiga beslut fattats. Personalens kunskap
har efterhand foradlats genom de projekt de medverkat i. Utifrdn denna
kunskap dmnar man bygga en produkt. Produktutvecklingen kommer initialt
krava investeringar utan att ge intdkter. Det ar svart att ta beslutet att flytta
inkomstbringande resurser fran konsultverksamheten for att utveckla
produkten internt utan tydlig koppling till intakter.
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Hantering

For att hantera dessa svarigheter maste Diadrom identifiera kundbehoven och
utifran dessa skapa tydliga krav, som ligger till grund for férandringen. For att
vara bekvdm i att investera pengar och resurser i utveckling av en produkt,
maste beslutsunderlaget vara val bearbetat.

For att underlatta beslutsprocessen och risken bér man utreda flera fragor.
Vad ar foretagets langsiktiga mal - vilken typ av foretag vill man vara.
Omfattning av aktiviteter - skall man driva en aktivitet eller flera parallellt.
Vilka ar foretagets overtag och fordelar - vad bestdr de utav idag och i
framtiden. Overensstimmelse med affirsmiljon - hur vil méter foretagets
produkter och tjanster tydligt identifierade behov fran marknaden.
Organisatoriska resurser och kompetenser - hur skall de strategiska
kapabiliteter i form av resurser och kompetenser anvindas for att skapa
konkurrensfordelar eller skapa nya mojligheter. Viarderingar och
forvantningar — hur uppfattar viktiga intressenter foretaget och dess framtid
(Johnson, Scholes, & Whittington, Exploring Corporate Strategy, 2008).

5.9.2 Ansvar, resurser och incitament
Komplikation

Diadrom vill skapa en ny verksamhet som kommer att hanteras inom den
existerande konsultverksamheten. Detta krdver stillningstaganden for den
nya verksamheten och att stillningstaganden omvérderas for den existerande
verksamheten. For att veta hur och varfér man skall styra organisationen pa
ett visst satt bér man fundera dver hur Diadroms olika verksamheter styrs var
och en for sig, men ocksa gemensamt.

Delar inom organisationen ser produktutvecklingen som nagot spidnnande i
som de egentligen skulle vilja vara en del av. De personerna som sysslar med
produktutvecklinge behover inte fundera pa sin beldggning vilket de dvriga
konsulterna behéver. Man klyver organisationen i tva delar, den ena delen
utvecklar produkten och den andra delen som anser att det dr de som
finansierar utvecklingen. Man hamnar i en svar sits organisatoriskt och
moralmassigt (Boccara, 2012)

Problemet &ar att hantera tva verksamheter, konsultverksamhet och
produktverksamhet, med olika mal under samma paraply. Vad ansvarar de
olika verksamheterna for? Vilka resurser har de olika verksamheterna for att
mota sitt ansvar? Vilka incitament finns for att motivera det beteende som ar
onskvart for foretaget som helhet?

Hantering

For att uppna ett effektivt samarbete mellan de tva verksamheterna maste det
definieras hur de olika verksamheterna samarbetar. Vilka resurser skall
laggas pa de olika verksamheterna och hur varderas arbetet. Genom tydlig
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vardering av arbetet tydliggor de mal man vill uppna. Ett viktigt steg i denna
process ar ett tydligt ledarskap som arbetar for att fa hela organisationen att
strdva mot samma mal och vision. Pa sa satt undviker man att organisationen
splittras. Det ar viktigt att gora skillnad pa styrning(management) och
ledarskap, "Managers are people who do things right and leaders are people
who do the right thing”. Det ar ledarskap som etablerar riktningen, motiverar
och lierar personalen (Dr Pircher Verdorfer, 2011).

Dessutom kan man behdva utse personer som ar ansvariga for konsult- och
produktverksamheten var for sig. Dessa personer kommer ansvara for de
strategiska beslut som har med framtida verksamhet att géra. De kommer
aven ha ansvar for den operativa verksamheten. Genom detta underlattas
arbetet for Vd:n som kan halls sig fokuserad pa foretaget och organisationen
som helhet. Cheferna for respektive verksamhet rapporter till VD som da halls
uppdaterad med de viasentligaste hdndelserna och framtidsplanerna, darfor
bor en produktchef utses. Produktchefen ar ocksa den som ansvarar for att
produkten utvecklas med hdnsyn till bade det tekniska och ekonomiska
aspekterna som finns knutna till produkten. Med information och upplysning
fran produktchefen kommer Vd:n kunna fatta langsiktiga och val grundande
beslut for foretaget som stort. I storre produktifieringsprojekt kan
belastningen pa en produktchef bli for stor, speciellt om flera anstillda ar
inblandade. D3 bor en projektledare utses, med god insyn i den
organisatoriska strukturen, for att avlasta produktchefen. Projektledarens
ansvar blir de organisatoriska bitarna samt planering av produktifieringen. En
projektledare rapporterar och informerar VD pa samma sitt som
produktchefen.

Om produktverksamheten och tjansteverksamheten skiljer sig i valdigt hog
utstrackning kan det krdvas att verksamheterna hanteras i olika
organisationer.

5.10 Teknisk komplikation & hantering
Tabell 5.9. Teknisk komplikation & hantering

‘ Teknisk komplikation & hantering
Integration av nya komponenter i produkten

5.10.1 Integration av nya komponenter i produkten
Komplikation

Hur val en produkt méter kundernas senaste krav och behov beror pa dess
innehall och nyskapande funktioner. Diadrom har en produktverksamhet som
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i stora delar bygger pa och utvecklas med hjilp av Diadroms
konsultverksamhet. Det kan ledda till komplikationer da produktens
slagkraftighet beror pa hur vil och ofta ny kunskap och komponenter fran
konsultverksamheten implementeras. Enligt Oscar Lund, gruppchef for
systemutveckling pa Diadrom, finns i dagsliaget ingen process for hur
komponenter och funktioner utvecklade och programmerade i konsultprojekt
ute hos kund fors in i komponentbiblioteket DiagStudio (Lund, 2012). Detta
gors snarare nar och om det finns tid for det. Om Diadroms konsulter for en
period skulle vara under hard beldggning finns det risk att en initialt
kvalitativ, skarp och relevant produkt utvattnas och tappar mark i forhallande
till spetskunskapen inom diagnostik.

Hantering

Diadrom behover sdkerstdlla att komponentbiblioteket som deras produkt
bygger pa och uppdateras pa kontinuerlig basis. Nar Diadroms konsulter
avslutar sitt uppdrag hos kund, forséker man sa snabbt som mojligt fa den har
personen att arbeta i antingen ett nytt eller som stdd i ett befintligt projekt.
Darféor maste man ifrdn Diadroms sida budgetera for en period dar en av
deltagarna i ett avslutat projekt for in nya funktioner, kod eller komponenter i
biblioteket. For att detta ska kunna goéras pa kortast mojliga tid till minskad
kostnad kravs stodfunktioner som underléttar detta arbete. Stodfunktionerna
bor bestd av en klar dokumentation 6ver vilka komponenter som redan finns i
biblioteket. Genom detta ser den person som avslutat ett projekt om det finns
ett behov av att fora in komponenten i biblioteket eller inte. Det ska ocksa
finnas tydliga instruktioner hur mycket information som ska dokumenteras
ndr en ny funktion fors in i biblioteket. P4 sa satt forenklar man hela
processen for inforandet och kostnaden for aktiviteten minskas. Dessutom far
man ett bibliotek som ar 6verskadligt dar varje komponent och dess funktion
ar val beskriven.
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5.11 Sammanstallning av produktifieringsbedomning

Bedomningssteg
Inventering Komplikationer &
Styrkor Krav Hantering
+ |- Kunskapsoverforing frdn |- Marknadsanalys - segment,
g’ konsultverksamhet behov, storlek
4 |- Trovardighet och - Forsaljningsprocess
£ |marknadskinnedom genom |- Samarbets- & leveransform
xﬂ‘ konsultverksamhet
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g o0 befattningar
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Figur 5.2. Sammanstallning av produktifieringsbedéomning
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6 Diskussion

I kapitlet reflekteras 6ver undersékningen, arbetet virderas genom att vrida och
vdnda pd resultatet och forslag ges till fortsatt forskning och intressanta frdgor
som dr obesvarade diskuteras.

6.1 Rapportdiskussion

Syftet med studien ar att ta fram en modell som lyfter fram information och
aspekter som ar viktiga for att bedoma lampligheten for att genomféra en
produktifiering.

Den arbetsmetod som har legat till grund for att mota syftet har i vissa fall
varit otydlig och svagt beskriven. Foljden av det ar att undersékningen har
varit flexibel, men det har samtidigt forsamrat fokus och lett till att olika delar
i rapporten kinns ibland svagt relaterade. Foljden av att malet har varit
otydligt ar att energi ibland har lagts pa fel aktiviteter. Vid explorativa studier,
diar nya koncept och modeller formas och ett tydligt mal ar odefinierat
forhaller det sig ofta pa detta satt.

Syftet har delvis forandrats och spetsats till under arbetet. Trovardigheten i
arbetet paverkas negativt av detta eftersom de insatser som genomforts inte
alltid utférts med tanke pa det syfte rapporten har nu, dven om det stddjer
syftet. Rapporten ar paverkad av Diadroms tidigare forsok och process for
produktifiering, eftersom det &r tillsammans med dem som syftet och
inriktningen bestamts. Dessutom har undertecknade under arbetet med
rapporten informerats om Diadroms problem och aspekter som ar och har
varit viktiga for dem.

Informationen i rapporten ar huvudsakligen kvalitativ och bestar av
intervjuer samt inldst teori. Sdledes ligger denna information till grund for
rapportens resultat och slutsatser. Fordelen med intervjuer ar att en djup
forstdelse fas for underliggande aspekter och motiv. Eftersom problematiken
ar svar att kvantifiera ar kvalitativa intervjuer det lampligaste sittet att
genomfora informationsinsamling och undersokningar pa. Dessutom ar
forskningsomradet nytt och det saknas kvantitativ data att arbeta med.
Eftersom problematiken ar omogen och vetskapen om karnproblemet ar liten
anses det viktigare att ga pa djupet i fa intervjuer, dn att genomfora flera
intervjuer ytligt. Som en foljd av arbetsmetoden redovisas mycket teori, som i
viss utstrackning inte aterkopplas till i senare delar av rapporten. Det ar bra
att samla in mycket information fran olika kallor, men om den skall komma till
nytta skall den ocks& hanteras. Aven om teorin anvinds for att skapa en grund
for problematiken och har varit en stottepelare genom arbetet med att skapa
den oOvergripande strukturen for problematiken i modellen for
produktifieringsbeddmning, lamnas intressant problematik obehandlad. Trots
att endast tre externa intervjuer genomforts for undersokningens rakning, har
inte all information ifrdn dessa kandidater anvants i arbetet.
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6.2 Resultatdiskussion

6.2.1 Produktifieringsbedémningsmodellen

Resultatet ar en modell for produktifieringsbeddomning. Anledningen till att
rapporten resulterar i en modell ar for att skapa klarhet bland de aspekter
som skall hanteras infor ett produktifieringsbeslut. Efter att ha diskuterat
problematiken kdndes det lampligt att skapa en modell for att resonera
utifran. Dessutom identifierades ett behov av en systematisk arbetsmetod vid
produktifieringsarbetet, nagot som var bristfilligt hos den empiriska
partnern. Initialt var det oklart hur en sddan modell skulle vara utformad,
framforallt med avseende pa innehall och omfattning samt vilka steg som skall
hanteras i vilken ordning, men ocksa vilka omrdden inom foretaget som
paverkas av processen.

Fragestdllning kan motas pa flera alternativa sitt. I arbetet besvaras
fragestillningen genom en modell som beskriver arbetsmetoden for att
beddoma lampligheten for produktifiering. Valt angreppssatt ar fordelaktigt
eftersom det skapar en gemensam grund att resonera utifran.

Tjansteforetag som star infor ett beslut om att produktifiera sin tjanst,
forsoker skapa sig en heltdckande bild 6ver den komplexa problematiken. Att
genomfora en produktifiering ar riskabelt och har stor paverkan pa foretagets
framtida verksamhet.

Tankar om produktifiering finns hos manga IT-konsultféretag. Detta utgor ett
behov av en modell som hjilper till att bedoma forutsattningarna for att
genomfora en produktifiering. Produktifieringsbedémningsmodellen gor
detta, samtidigt som den bidrar med ett systematiskt tillvigagangssatt i
processen. Eftersom det ar ett nytt forskningsomrade, med liten méangd teori
och fa etablerade standpunkter, bestar det huvudsakliga bidraget av att skapa
uppfattning om okdnda omrdden snarare dn att ytterligare befasta etablerade
sanningar. Bidraget till akademin bestar i en plattform att resonera utifran
gallande problematiken runt produktifiering av mjukvara.

6.2.2 lllustrationen av modellen pa Diadrom

Forfattarnas inventeringsarbete byggde pa intervjuer med nyckelpersoner
inom Diadrom samt lardomar och egna slutsatser for
produktifieringsprocessen. D4 illustreringen av modellen pa Diadrom endast
ar en del av arbetet kan inte fullt fokus ldggas pa denna del. Darfor finns ett
behov av att gid djupare i inventeringsarbetet. Ett exempel ar att
intervjukandidaterna fran Diadrom tillsammans diskuterar denna del under
ett mote for att pa sa satt samla alla tankar och dsikter i samma rum. Ett annat
bra hjidlpmedel i detta arbete ar att frdga malgruppen for den eventuella
produktifieringen hur deras behov ser ut och vad dem har fér problem. Som
tidigare ndmnt finns hjalpmedel och inspiration for inventeringen under
bilaga 2, bilaga 3 och bilaga 4.
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Eftersom modellen till viss del utformats och uppdaterats parallellt med
illustreringen, speciellt komplikation- och hanteringsdelen, har inte
forfattarna anvant sig av det systematiska arbetssitt som modellen erbjuder.
Det vill sdga att de organisatoriska och tekniska komplikationerna inte har
avhandlats med hansyn till de affirsmassiga komplikationerna. Samtidigt
saknas ett logiskt resonemang och aterkoppling mellan inventeringen och
komplikations- och hanteringssteget. Dessa tva brister ar ndgot som troligen
har paverkat resultatet och kan darfér vara av intresse for Diadrom att
undersoka och utvardera ytterligare.

6.3 Forslag till fortsatt forskning och framtida
utvecklingsmoijligheter

Motivet till att arbetet genomfors nu ar att det finns ett teoretiskt lucka vad
galler vagledning for foretag med ett konsulterbjudande inom mjukvara som
vill ta fram en produkt. Det teoretiska gapet avser ett systematiskt
tillvigagangssatt for att bedoma lampligheten for en produktifiering.
Dessutom finns idag ett behov for konsultbolag inom mjukvara att utveckla
sin verksamhet for att pa sa satt halla sig mer konkurrenskraftiga.

Resultatet fran studien ar av intresse eftersom det saknas omfattande studier
om produktifiering. Utifrdn framforallt teori och litteraturstudier
identifierades en modell for produktifieringsbedémning som diskuterades
med intervjukandidater. Intervjukandidaternas respons pa modellen é&r
blandade. Vissa héller med om att det behdvs ett strukturerat
tillvigagangssiatt medan andra anser att det dr onddigt. Utformningen av
modellen och innehallande aspekter anses dock vara relevanta. Rapporten och
modellen anses anviandbart som utgangspunkt for vidare studier inom dmnet.

Det som anses vara viktigast for att 6ka insikten i problematiken och for att
utveckla modellen ar att beskriva beslutssituationen tydligare samt skapa
metoder for inventeringssteget och hur resultatet kvantifieras. Genom att
tydligare undersoka och beskriva beslutssituation infor
produktifieringsbeslutet fas en battre forstaelse for drivkrafterna i processen.
Om nyckelfrdgor som adr gemensamma for flera foretag identifierats,
kompletterar det modellen val och 6kar nyttan vasentligt. [ modellen lamnas
det i stor utstrackning till ldsaren att finna ldmpliga sitt att genomfdra
inventeringen. Modellen bor kompletteras med tydliga metoder(jamfor
bilagor 1,2,3) for hur man genomfdér modellens olika steg, inte bara for
inventeringen. Genom detta tydliggors ocksa pa vilket satt modellen anvands.
De aktiviteter som bor genomforas i de olika stegen ar starkt beroende av
varje foretags specifika situation. Det ar darfor svart att i en grundldggande
undersokning tillhandahalla en fulltickande metod for detta, &ven om det
skulle komplettera modellen vdl. I modellen tas huvudsakligen hdnsyn till
kvalitativa aspekter. For att kunna vardera och jamfora olika alternativ till
forandring bor modellen for produktifieringsbeddmning kompletteras med en
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bedomningsmodell som tar hansyn till finansiella aspekter och pa sa satt
bidrar med kvantitativt underlag. En finansiell modell bor utga ifran teorier
om investeringsbeddmning. Genom att undersdka detta ges ett battre stod vid
produktifieringsbeddmning.
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7 Slutsats och rekommendation

I kapitlet presenteras slutsatsen av rapporten. Genom detta ges en bild av de
resultat som erhdllits och hur vil frdgestdllningen besvarats. Det ges ocksd en
rekommendation f6r hur man bdr utnyttja modellen och ga tillviga i
produktifieringsprocessen.

7.1 Modell for produktifieringsbedémning

For att bedoma lampligheten for ett konsultbolag inom mjukvaruutveckling
att produktifiera sin kunskap har en modell skapats. Modellen bidrar med ett
systematiskt arbetssatt for att skapa sig en bild av de aspekter som paverkar
beslut samt hur de samverkar. Inventeringsdelen identifierar styrkor hur
foretaget arbetar idag och krav pa hur foretaget kommer behova arbeta i
framtiden. Komplikations- och hanteringsdelen hanterar styrkorna och
svagheterna fran inventeringsdelen genom att det analyseras hur de i
samverkan paverkar de olika perspektiven.

Modellen ar vardefull eftersom foretaget med hjalp av denna undviker att
investera resurser innan man har skapat sig forstaelse for hela processen.
Genom att folja modellen ges ett systematiskt arbetssatt dir inga perspektiv
eller omraden inom foretaget forbises. Modellen tar ocksd hansyn till hur
perspektiven tillsammans utvecklas over tid. Modellen ar nyttig eftersom
foretag tvingas till en noggrann intern analys. I inventeringsdelen reflekteras
over hur det dagliga arbetet utfors och vilka som ar ens kirnkompetenser. |
komplikations- och hanteringsdelen setts dessa i ett storre perspektiv och
kombineras samtidigt med omvarldens paverkan. Detta dr nagot som sillan
gors pa foretag idag och kan leda till narsynthet inom sin bransch och nisch.

7.2 Forslag till atgirder for Diadrom

Efter illustreringen av Diadroms situation i modellen ges foljande forslag till
atgarder for att lyckas med produktifieringen.

* GOr noggrant forarbete
* Inta ett helhetsperspektiv, inte fokus pa endast tekniska aspekter
* Skapa organisatoriska forutsattningar for produktifieringen

[ dagslaget finns ett behov for Diadrom att lagga kraft och resurser pa
forarbetet da det finns obesvarade fragor kring produktifieringens
forutsattningar. Framst saknas information om vilka krav och o6nskemal
potentiella kunder har. Syftet med att ta reda pa denna information ar att det
bidrar med en tydligare malbild samt att man kan prioritera hur resurser
fordelas under hela projektet. En av anledningarna till att forarbetet har
forbisetts beror pa Diadrom ar mycket tekniskt kunniga och darfor reflekterar
mest over de aspekterna i produktifieringen. Det saknas ett helhetsperspektiv
for produktifieringen vilket leder till att man utvecklar tekniken och utvidgar
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komponentbiblioteket utan hansyn till 6vriga omraden. For att kunna ta ett
helhetsperspektiv kravs att man har de organisatoriska forutsattningarna som
kravs for en produktifiering. Man behover en ansvarig person for
produktifieringen som analyserar och hittar svaren pa uppkomna fragor och
som inte &dr uppbunden i andra projekt, vilket upptar dennes fulla
uppmarksamhet. Det kommer ocksa hoja statusen pa produktifieringen inom
foretaget, man far en tydligare styrning mot mal och vilka resurser som ska
tilldelas projektet.

7.3 Utmaningar for Diadrom

Produktifiering innebér i allmanhet en stor utmaning. Genom illustreringen av
modellen listas nedan de viktigaste utmaningarna fér Diadrom.

* Utformning av produkten
*  Hur konsultverksamheten ska bidra
* Helhjartad satsning

En produktifiering av Diadroms diagnostiklosningar kan aldrig en skapas utan
att den behdver anpassas efter kundens krav. Bide med avseende pa onskade
funktioner och kompabilitet med existerande system. Dessa tva aspekter
skiljer sig markant fran kund till kund vilket gér utformningen av produkten
till en stor utmaning. Man kommer inte att kunna ta fram en produkt som
passar alla. Utmaningen ligger i att ta fram en produkt som passar manga och
som samtidigt kraver lite anpassning till kund. Det har Diadrom i dagsliaget
begransad erfarenhet av, dd@ man genom konsultverksamheten traditionellt
arbetar och utvecklar efter kundens 6nskemal. Hur konsultverksamheten ska
bidra till utvecklingen av produkten ar en utmaning med avseende pa hur det
ska ske praktiskt men ocksa hur mycket resurser som skall laggas pa att
overfora kunskap mellan de tva verksamheterna. Produktifieringens
komplexitet och Diadroms situation har gjort att de hamnat i en ond cirkel.
Saknaden av genomfort forarbete och en tydlig malbild for produktifieringen
ar ett resultat av otydlig satsning fran Diadrom. Den saknade satsningen ar ett
resultat av den tekniska utmaningen for utformandet av produkten samt
svarigheten att bedéma vad en potentiell marknad ar vard. En helhjartad
satsning kommer krdva en storre investering, med svarbedémd storlek och
osdker potential. En sddan investering kommer paverka det ekonomiska
tillstandet fér Diadrom, nagot som maste motiveras for dgare och intressenter.
Det ar svart att gora nar det finns manga fragetecken. Utdver denna
problematik innebar resurser i form av personal till produktifieringen en stor
alternativkostnad, da det istdllet hade kunnat arbeta i ett konsultprojekt.
Detta ar svdrmotiverat nir en klar bild 6ver framtida kassafloden saknas.
Genom detta sluts cirkeln av svarigheter och oklarheter for produktifieringen.
Det finns ingen enkel 16sning pd denna problematik, vilket har lett till att
produktifieringensforsoket idag ar ett sidoprojekt pa Diadrom.
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9 Bilagor

9.1 Bilaga 1 - Diadrom informationsfolder

Diagnostics —an important
part of your product offering

Diadrom -a niche expert in the area of vehicle

diagnostic
Background

Users of durable products such as on

and off-road commercial vehicles are
continuously raising the pressure on
the manufacturers (CEM) to develop

products that meet higher requirements
on availability, more functionality and
a lower life-cycle cost. Legislation is
at the same time imposing very tough
requirements on emissions.

Meet the challenge

To remain competitive the manufacturers
has to continuously improve its
products both from a mechanical design
perspective but also add software
driven functionality. It 1is necessary
to build advanced on-board networks of
computers and displays to be able to
deliver the requested functionality.
Emission legislation must be met by
sourcing advanced integrated drive-line
solutions and the complete vehicle must
“work in harmony”.

The main source of revenue 1is not
necessarily the product sale but the
business done after the purchase such
as service agreements, spare parts and
fleet management solutions and it is
necessary to protect this business from
competitors that could to take over
this profitable business.

Diagnostic Systems -a
necessity

To maintain and service a complex
product with embedded systems there is

a need for a diagnostic system. It is
necessary in order to manage:

. Advanced fault tracing

° Software updates

L Parameter settings and

configuration

L Handle warranty management
Diagnostics in Product
Development

Already in the product design phase it
is necessary to take into account the
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needs of the aftermarket on diagnostic

features. Another aspect is to retrieve
usage data of products in use to
improve product development and/or

manage warranty issues.

Diagnostics to boost
Aftermarket business

Aftermarket is a key differentiator and
an important source of revenue.
Manufacturers of durable products are
facing great challenges to manage the
product over its entire lifecycle but
are today also in a position to benefit
from the increasing software content of
the product.

Product up-time is important and there
is a premium on delivering better and

more tailored services. Diagnostic
tools of today give the manufacturer
tools to understand the customer

behavior and ensure better availability
and up-time. The increasing complexity
of the product must be met by providing
better diagnostic tools to the service
technician. The manufacturer therefore
has a great opportunity to control the
service and repair process.

Remote diagnostics 1is today realistic
from a technical and economical
perspective and opens up for new more
advanced services.




What can Diadrom do for you?

Diadrom has since 1999 been focused on
the development of Diagnostic solutions
for Industrial partners.

We have built up an extensive expertise
and assist our customers to develop
concepts and solutions to better exploit the
potential of existing and new products.

e Diadrom can analyze your challenges
and describe different  possible
solutions and do a benchmark to see
how others have met your challenges.

« We support you in your requirement
process to ensure that your products
are defined and developed to meet the
needs of your future aftermarket.

e Depending on where you are in your
product lifecycle we have a significant
experience of system development of
diagnostic solutions.

e We provide solutions for software
management and software download to
enable a controlled distribution of
software as well as functionality for
sales of features and upgrades.

o To speed up time to market we often
base our solutions on our product suite
DiagStudio. With DiagStudio we can
provide preconfigured solutions to
handle workflows, test and fault
tracing, vehicle interface and tools for
analysis and presentation of read-out
data.

Diadrom Systems AB

Diadrom is a niche supplier of consultancy
and ITsolutions with a focus on Diagnostics

We have built up an extensive expertise and
assist our customersto develop concepts and
solutions to better exploit the potential in ex-
isting and new products

Name: Diadrom Systems AB
Established: 1999

Type of Company: Public, Traded on OMX First
North under DIAH

Turnover 6 MEUR:
Number of Employees: 60+
Offices: Gothenburg and Visteras

Vision: To be the leading specialist within
diagnostics on the Nordic market.

Our Customers

Cars

Commercial Vehicles & Machines

fttasopeo D B

DL

Transport & Fleet Operators

T TRAFIKVERKET & vasttrafik

Security & Defence

Fone sverems T ‘
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9.2 Bilaga 2 — Metod for inventering av affarsmassiga aspekter

For att attackera ratt problem och artikulera dess strategiska vikt maste ratt
fragor stillas. For att tydliggéra problemets natur bor man klargéra det
interna och externa behovet av en 16sning, artikulera den strategiska vikten av
en losning for foretaget, undersoka hur foretaget och andra organisationer
forsokt losa problemet tidigare samt skapa en tydlig och heltdckande bild av
problemet. Att produkten loser ett problem som maste 16sas och inte endast
ar trevligt om det 16ses borgar for framgang och ger trygghet och trovardighet
at idén. Genom att arbeta sig genom processen beskriven i tabell B.1. far man
en god inblick i hur kunderna gor affiarer och vilken kdpprocess de foredrar.
Insikter och information som ar mycket anvindbar for inventeringsdelen

(Spradlin, 2012).

Tabell B.1. Identifiera kundbehov

Omrdde Fraga: Mal: Ténk pd:
Fokusera pa behoven i kirnans
o Vadar det Beskriv det underliggande problem. Definiera pa vilken niva vi
grundlaggande behovet? problemet klart och tydligt. | kollar pa problemet. Gd inte vidare
till Idsningen for snabbt.
0 Vad ar det énskade Ett kvantifierat och specifikt lfnd)nka att favczrlserf en specnflk
P 16sning. Att anvdnda "fem varfor”
resultatet? mal pa hég niva. .
N underldttar processen.
F. 11 beh av — -
en16sning Identifiera samtliga kunder
0 Vem tjanar pa enlosning | och majliga formdnstagare |Olika grupper har nytta av 6sningen
och varfor? och hur du hjilper denna pé olika satt.
gruppen.
e . Utan tydliga mitetal dr det svart att
ad 3r den e 2 Identifiera mdlet och tydliga
o Vad "_r den efterfrigade . > " " W '8 veta mélet med satsningen. Att
nyttan for kunden, och hur | matetal fér utvardering av " S o
. ' dan? ; forklara varfor vi skall forsoka losa
miter vi den? satsningen.
problemet.
o Hur har vi férskt att 16sa ldcnli.ﬂn:ra de losningar iqom Detta kan leda qll att myckcl. tid
roblemet tidigare? organisationen som godkants sparas och kan darfor vara modan
P - och de som inte godkants. vard.
o Hur har andra aktorer Identifiera de I&sningar som | Gér omfattande sokningar dir bade
Kontextualisera | [0rsokt att 16sa problemet |  godkints och de som inte relaterade branscher och nischer
probl tidigare? godkdnts. granskas.
o Vilka interna och externa . Utvardera om; vi har finansiella
I ' . Identifiera faktorer som kan . o
begransningar finns for att ) resurser, stod inom organisationen
. - stjdlpa projektet. " X
implementera var ldsning? eller om det finns lagliga hinder.
0 Bestar 'huvudproblemet Identifiera de underliggande | pasya o5r aliting mer hanterbart och
egentligen av manga problemen som utgor det stora . . . .
bidrar med insyn i problematiken.
separata problem? problemet.
saiven | oviakvmineen | eSS en T | e s maees
problembeskrivning 16sning uppfylla? 5 o » = & e €
vad som dr “nice to have”. saker vags mot varandra.
0 Hur utvdrderas |6sningar Skapa ett tydligt ramverk Tydlighet skapar en gemensam
och hur méts deras vilket tydligt definierar vad | grund och riktning for vad man skall
framgang? som ar en dnskvard riktning. arbeta mot.
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9.3 Bilaga 3 — Metod fér inventering av organisatoriska aspekter

Ett sitt att inventera de organisatoriska formagorna ar att ta utgangspunkt i
elva exemplifierade generiskt organisatoriska
tillgdngarna. Dessa ger en bra grund for vilka omraden och fragor revisionen
bor behandla. Darefter ar det upp till varje enskilt foretag att valja ut de
personer som kan bidra med relevanta asikter, tankar och svar till
diskussionen. I tabell B.2. tas de elva generiska formagorna upp samt exempel
pa hur dessa kan utvarderas (Smallwood & Ulrich, 2004).

Smallwood och Ulrichs

Tabell B.2. Beskrivning av de elva organisatoriska resurserna

Organisatorisk

Beskrivning

Utvardering/uppfdljning

formaga av formagan

Talang Férmdagan att Mata produktiviteten,
attrahera, behalla och enkéter for personalen
motivera kompetenta och direkta observationer
personer

Fart Formdagan att se Exempelvis mata hur lang
mojligheter och att tid det tar att ga fran
snabbt agera, koncept till
exempelvis att skapa kommersialisering eller
nya produkter och fran kunddata till andrade
exploatera nya kundrelationer.
marknader.

Gemensam Att organisationens Forsok mata

uppfattning anstallda och kunder Overenstimmelsen mellan
har en positiv kunders och anstilldas
uppfattning av forvantningar och
erfarenheterna fran erfarenhet av
foretaget. organisationen.

Ansvarsskyldighet Man ar bra pa att fa Titta pa arbetshistorik och
anstallda att ha en hég | utvdrdera om de anstallda
prestationsformaga. har utvecklats ur ett

prestationsperspektiv.

Samarbete Att man samarbetar Utvarderas effektivast
effektivt och genom direkta
utvecklande genom att | observationer, enkater
man delar idéer och sin | eller genom att analysera
bakgrund i olika typer | resultat.
av projekt.

Larande Hur bra dr man pa att Kan jamforas och matas

generera nya idéer?
Finns det inplanerade

genom att benchmarka
mot konkurrenter. Annat
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utbildningar for de
anstallda sa de har en
mojlighet att 6ka sin
kompetens.

satt ar att under
utvecklingssamtal stilla
frdgan om de kdnner att
man okar sin
kompetensniva och
kunskap.

Ledarskap Ar man bra pé att ge Gor en inventering 6ver
Okat ansvar till senaste tillsatta
anstallda med ledarskapspositioner, hur
ledarskapstalang och ta | manga av dessa har gatt
fram nya ledare? till “unga” nya och skapa
en pool av framtida ledare
och uppfolj.
Kundkontakt Handlar om att bygga Identifiera vilka kunder
tillforlit och langsiktiga | som ar de viktigaste och
relationer med sina mat hur stor del av
kunder. omsattningen dem star
for. Ett annat satt att
bearbeta denna fraga gors
genom att kontinuerligt
skicka kundenkater. Ger
information om vad
kunder anser om foretaget
och hur man jobbar.
Strategisk Att det inom foretaget | Kontrollera och undersok
enhetlighet finns en gemensam syn | om de anstillda kan
pa strategi och den redogora for foretagets
delas av de anstallda. strategi och vision.
Finns i tre nivaer,
intellektuell,
beteendemadssigt och
procedurer.
Innovation Att gora nagot nytt, kan | Skapa ett sorts
vara bade innehalls- vitalitetsindex som jamfor
och processmassigt. och for statistik over de
intakter som kommit fran
produkter eller services
som dr skapade under den
senaste tre-arsperioden.
Effektivitet Skapar mycket output | Undersodk och analysera
till en lag kostnad och | balansrdkningen for ta
resursforbrukning. reda pa direkt och

indirekt arbete och varje
sald vara/tjanst kostar.
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9.4 Bilaga 4 — Metod for inventering av tekniska aspekter

En technology audit dr en analys och utvidrdering av ett foretags tekniska
resurser och formagor. Syftet ar att man som foretag ska identifiera; vilka ens
tillgadngar ar, hur dessa anviands samt gapet mellan nuvarande och 6nskade
tekniska resurser. Genomforandet av en technology audit hjilper ett foretag
att lattare identifiera sina karnkompetenser. Med utgangspunkt fran Fords
tankar om Technology Audit skapades en modifierad version, mer lampad for
att hjalpa foretag med de tekniska aspekterna i inventeringsarbetet (Ford,
1988).

1. Bestam vilken del av foretaget som ska granskas, ar det en speciell
division, region eller hela foretaget. I detta fall ska de avdelningar och
verksamheter som deltar i det tekniska arbetet bor delta i
undersokningen.

2. Daérefter bor man skapa frageformuliret som deltagarna i
granskningen ska svara pa. Formuldret utformas beroende pa vilken
typ av foretag man ar, vilka tekniska resurser man besitter samt vilka
omraden som ar av stor vikt. Man kan genom fragorna styra vilka svar
man vill ha. Tabell B.3. ger exempel pa fragor som ar lampliga att ha
med i en technology audit.

3. Dadrefter ska man samla in data fran de utvalda respondenterna. Vid
val av urvalet bor man tdnka pa vilka som kommer kunna bidra med
en heltickande bild. Eftersom malet med undersokningen ar att bidra
med underlag till inventeringsarbetet blir urvalet extra viktigt. Man
bor gora en 720 graders utvardering, vilket innebar att man samlar in
savil intern data som extern data fran kunder och leverantorer.

4. Sammanstill data fran respondenterna for att hitta de svar och
slutsatser som bidrar med information om vad foretaget besitter och
vad man saknar ur ett tekniskt perspektiv (Zabala Iturriagagoitia,
2011).
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Tabell B.3. Exempel pa fragor till ett formular vid en Technology Audit

Huvudfraga/-omrade

Vilka teknologier och "know-how” ar mest relevanta for var

Tankbara foljdfragor
-Ar vi ledare eller foljare bland dessa teknologier?

konkurrensformaga? -Hur erhaller vi denna teknologi, internt eller externt?
Har vi en historia av att inte k med nya teknologier till -Beror det pd att vi ar daliga pa att ta fram ny teknik eller
marknaden? kommersialisera den?
Vilken ar var "teknologiska position” jamfort med vira - Kan vi ta oss hogre?
konkurrenter? - Hur behaller vi avstandet nedat?

Vilken position i den teknologiska livscykeln befinner sig den
teknologi vi konkurrerar med?

- Ar vi beroende av en eller ett fital teknologier?
- Har vi en bra balans mellan den teknologin vi skapar
internt och den vi hamtar externt

Vilken ar den kommande teknologin, bade internt och externt, som
kan pdverka var nuvarande och kommande marknadsposition?

- Vilka ar de senaste ronen inom var bransch?
- Kan vi utveckla denna teknologi eller maste vi ta in extern
hjalp?

Ligger foretagets styrka i produkt eller i produktteknologi eller i
bada?

- Ar vi duktiga pa designen av produkten eller processen att
ta fram produkten?
-Ar vi en del av tillverkningen pd grund av historiska

anledningar?

Ar vi duktiga pa att exploatera var teknologi?

- Vad kan vi gora battre i exploateringen?
- Finns det nya marknader vi kan konkurrera pa?
-Hur ndr vi dessa pd basta sau?

Har vi teknologiska tillgdngar som inte langre ar av virde for oss
men troligen for andra foretag?

- Vem kan vara intresserad av vir gamla teknologi?
-Hur siljer vi den pa basta satt, engdngsforsaljning eller
licens?
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