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| takt med att Business Intelligence har blivit mer aktuellt bland
organisationer har allt fler konsultbolag véaxt fram. Konsulterna
arbetar i en central roll mellan programvaruleverantér och slutkund
for att ta fram Bl-l6sningar. Denna roll &r viktig att diskutera for att
forsta varfor kunden ej kan ga direkt till leverantéren. | denna studie
har vi undersokt hur konsultation ser ut inom Bl for att forsta hur
konsulter arbetar n&r de tar fram BIl-Iosningar. Den empiriska
undersokningen har gjorts i form av intervjuer med konsultbolag som
arbetar med att ta fram Iésningar inom BI. Resultatet ar att det arbete
som konsulten utfor & mycket kundnéra och rollen handlar om att
vinna fortroende for bade partners och slutkund. | val av partners ar
det marknaden som bestammer och det sker kontinuerlig avstamning
med partners for att se till att affarsmalen uppnas. Vid framtagning av
I6sning och kommunikation med kund &r den storsta problematiken
att specificera krav. Vanligtvis &r det forsaljningschefer eller
controllers som ser behovet med Bl och det ar saledes dessa aktérer
som konsulten arbetar mot. Anvandningen av Bl &r dédrmed mest
frekvent i finansavdelningen och pa en administrativ samt operativ
niva.
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1. Introduktion

Med allt mer konkurrens pa marknaden har organisationer under de senaste tva decennierna
upptackt styrkan med analyser, vilket lett till att data borjat samlats in pa en allt hogre detaljniva
(Chaudhuri, Dayal, Narasayya, 2011). For att konkurrera med denna stora volym data ar det
viktigt att datan som samlas in fran samtliga system presenteras i standardformat, integreras,
forvaras i datalager, och gors lattillganglig for alla intressenter inom samtliga
organisationsnivaer.

Termen Big Data har uppkommit som en respons pa de tekniska problem det finns i dagslaget
med att lagra, sakerstdlla och analysera den stdndigt ©kande mangden av data inom
organisationer (Nunan & Di Domenico, 2013). Det beskrivs av Nunan & Di Domenico (2013) att
90% av all data i varlden har producerats de senaste tva aren. Detta ar en enorm okning jamfort
med tidigare. Dock &r datan inom ett foretag bara vardefull om den gar att anvanda pa ett korrekt
satt.

Enligt Davenport (2006) har detta lett till att organisationer idag investerar miljoner i Business
Intelligence-16sningar som samlar in data fran olika kallor. Business Intelligence (BI) handlar i
grund och botten om ett foretags tillgang av data och analys av den information som finns for att
forbéattra beslutsfattandet i ett foretag (Gartner, 2014). Bl har blivit ett nédvandigt verktyg for att
ett foretag ska kunna ha forstaelse for sin verksamhet och styra den pa ett bra satt. Det behovs
saledes for att foretag ska kunna behandla och samordna stora mangder av data (Hosack et al.
2012).

Power (2007) beskriver termen Bl som en paraplyterm, det vill sdga ett samlingsbegrepp som
manga saker kan placeras under. Vidare menar han att Bl ar en uppsattning av begrepp och
metoder for att forbattra ett foretags beslutsfattande med hjalp av stédsystem. Det faktum att
foretag utvecklas och far storre mangder data fran olika kéllor gor att Bl blir ytterst vardefullt.
Organisationer maste helt enkelt ha ett verktyg for att kunna samordna datan och gora nat med
den.

Nyttan med BI &r stor (Williams och Williams, 2003). Detta har resulterat i en mangd olika
leverantorer av Bl-verktyg. Nagra av dessa ar Microsoft, Plateau, Qlik, IBM och SAP.
LeverantGrerna arbetar framst pa en teknisk niva for att leverera en sammanhallen mjukvara med
bra funktioner. Som en reaktion av detta har det uppkommit konsulter vilka ar mer intresserade
av kundens verksamhet och deras behov med en BI-16sning.

1.1 Problemformulering

| takt med att konkurrensen pa marknaden ékar genomgar foretag forandringar i deras satt att
hantera data och fatta beslut for att 6ka sin konkurrenskraft (Kahaner, 1997). | kombination med
detta ar det ocksa ett faktum att dataméangderna Okar, vilket har lett till att allt fler foretag idag
valjer att implementera Bl-verktyg i deras verksamhet (Isik, Jones, och Sidorova, 2011).
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Programvaruleverantérer av Bl-verktyg arbetar som tidigare namnt pa en teknisk niva med att
utveckla en programvara med bra funktioner. Resultatet av programvaran ar en analysplattform
dar anvandaren kan satta ihop en egen losning. Som ett resultat av detta har det uppstatt
mellanhander, Bl-konsulter, vilka agerar sprakror och erbjuder anpassade losningar till slutkund.

Vid implementationen av ett Bl-verktyg ar det viktigt att stilla sig fragan var det kan tillfora
storst varde. Som konsult maste det finnas kdannedom om kundens verksamhet for att veta var
hos kunden en 16sning kan bidra mest och hur den kan hjédlpa kunden (Kubr, 2002). Om BI-
projekten inte gors pa ratt satt kan de enligt Moss och Atre (2003) bli dyra. Det ar darmed viktigt
for en Bl-konsult att ha formagan att se var Bl-l6sningen ska implementeras och vilken
programvaruleverantdr som ar mest lampad.

Som slutkund forlitar du dig pa konsulters expertis i hopp om att forbattra verksamheten och som
programleverantor staller du krav pd konsulter i form av olika partnerskap. Kompetensen och
kunskapsbasen behdver dock oftast inte skilja markant mellan konsult och kund (Bradshaw et al.
2012). Det handlar snarare om att Bl-konsulter maste gora ett aktivt val av programvara och
darmed ha olika forhallningssatt till olika leverantorer. De maste fora en kommersiell
kommunikation med leverantdrer for att hitta det specifika paket som slutkunden behover.

| denna uppsats kommer vi utreda hur konsulten arbetar mellan programvaruleverantér och kund
for att ta fram BI-losningar, samt dven undersoka inom vilka omraden hos slutkund arbetet sker.

Problemformuleringen mynnar ut i foljande fragestallning:

e Hur arbetar Bl-konsulter gentemot programvaruleverantorer och kunder for att ta fram
I6sningar som ger varde?
e Inom vilka omraden hos slutkunden sker arbetet?

1.2 Syfte

Syftet med denna undersékning &r att utreda och presentera hur konsultation ser ut inom Bl och
vart i slutkundens verksamhet Bl-I6sningarna tas fram. Genom att jamféra hur konsulter arbetar
ar andamalet att hitta gemensamma namnare och presentera ett resultat som undersoker Bl-
konsultens roll nar I6sningar tas fram. Detta gors baserat pa intervjuer dar vi diskuterar hur
konsulten arbetar gentemot programvaruleverantérer och kunder.

1.3 Avgransningar

Vi kommer inte att utga fran ett specifikt Bl-verktyg eller en specifik leverantor, utan vi kommer
fokusera pa konsultbolagen som har partnerskap med leverantorer. Darmed kommer vi inte
behandla data fran varken slutkund eller utvecklare till Bl-verktygen. Var avgransning ar saledes
konsultbolagen och deras arbetssatt. De &r sprakror mellan kund och leverantor och kan darfor
bidra med mest relevant data till undersékningen.

Det faktum att vi enbart intervjuar Bl-konsulter &r ocksa en avgransning. Fokus ligger pa
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konsultrollen i forhallande till Bl var hos slutkunden arbetet sker. | teorin presenteras
konsultrollen ur ett allmént perspektiv, for att i resultatet visa hur detta arbete ser ut fér en Bl-
konsult. Intervjuerna har darmed gjorts med konsulter som arbetar med BI.

Intervjuerna har avgransats till féljande sex foretag:

CaGl

Enfo Pointer
Tacticus
Foretag X
Affecto
Stratiteq
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2. Foretagande, konsultation och Bl

Detta kapitel tar upp den allménna synen pa konsultation och konsultens centrala roll till partners
samt kunder. Har presenteras nagra av de Bl-leverantérer som finns pa marknaden och som
konsulter valjer att inga partnerskap med. Vidare definieras Bl i samband med att begreppet
exemplifieras. Med hjalp av ledarskapsnivaer och Porters vérdekedja har vi ocksa valt att
beskriva ett foretag for att se inom vilka omraden Bl-16sningen tas fram. | slutet av kapitlet har vi
sammanfattat delarna vi bendamner som vart teoretiska ramverk for denna undersokning. Det
teoretiska ramverket anvands for att sattas i relation till konsultation inom Bl och for att se var
arbetet sker hos slutkund.

2.1 Konsultation

Forr sdg organisationer pa extern konsultation som en sista utvag och om det ansags vara vitalt
att fa en specifik uppgift gjord sa kunde organisationen Gvervéga att hyra in en konsult. Dock
gjordes detta med anger for att de sjalva inte kunde hantera uppgiften (Steele, 1975). Processen
av att ta emot professionell hjélp i olika kontext hos organisationer har emellertid blivit allt
vanligare och &r inte langre nagot som anses vara onormalt.

Idag finns det flera definitioner pa vad konsultation faktiskt innebar. Enligt Kubr (2002) kan
konsultation ses utifran tva olika synstt. Ur det forsta synséattet ar konsulten fri fran ansvar men
har i uppgift att hjalpa den som har ansvaret for en viss arbetsuppgift (Steele, 1975). Nar du
bedriver konsultation forsoker du forandra eller forbattra en situation utan att ha direkt kontroll
over implementeringen. Med andra ord ar en konsult nagon som hjalper och mojliggor saker
(Kubr, 2002).

Det andra synsattet pa konsultation &r att se pa det som en speciell och professionell tjanst, vilket
innebar att konsulten ar kvalificerad och har kompetens inom ett visst omrade (Kubr, 2002). Ur
detta synsétt hyrs konsulten in i organisationer for att med sin expertis identifiera problem,
analysera problem, rekommendera I6sningar och om det behdvs hjélpa till att implementera
I6sningarna (Kubr, 2002). Vidare kompletterar de tva namnda synsétten varandra. Konsultation
kan ses bade som en professionell tjanst och som en metod for att erbjuda radgivning samt hjalp.
Detta poangteras dven av Steele (1975), som anser att konsultation bor ses som en funktion
snarare an en specifik roll.

Som tillagg pa de tva perspektiv av vad en konsult ar lyfter Bradshaw, Cragg och Pulakanam
(2012) fram fler roller av konsulter. Férutom att konsulten agerar som en hjalpande hand i
specifika arbetsuppgifter och vidarebefordrar expertiskunskap, anser Bradshaw et al. (2012) att
konsulten &ven agerar mellanhand med uppgift att férmedla erfarenhet och diagnostik. Med
erfarenhet fran tidigare projekt kan konsulten ge rad och implicit eller explicit hjalpa sin kund att
formulera samt definiera sina behov. Som mellanhand kan konsulten ocksa vara kundens
kontaktpunkt till ett brett utbud av specialisttjanster.
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I rollen som IT-konsult mellan kund och leverantdr &r konsulten involverad i flera olika steg
enligt systemutvecklingslivscykeln (Bradshaw et al. 2012). | denna konsultroll tillhandahalls
tjanster i form av radgivning att hitta lamplig programvara. Nar programvara ar bestamd sker
utbildning, support och integration av programvara med befintliga system.

2.1.1 Relation till kund

Konsultrollens relation till kunden har diskuterats forut. Belkhodja, Karuranga och Giasson
Morin (2012) beskriver i en artikel vilka utmaningar och mojligeter det finns i
kommunikationen. De utférde intervjuer pa diverse konsultféretag och drog darefter slutsatser
utifran dessa. En del av slutsatsen &r att konsulter borde vara mer intresserade av att bygga upp
en tillforlitlig relation snarare dn att utnyttja kunder genom att medvetet 6ka ldngden pa
uppdragen. Belkhodja et al. (2012) menar pa att konsultrollen latt kan férsummas och héavdar att
hdgsta prioritet bor vara 6verforing av kunskap for att 6ka kundens kompetens.

Vidare tar Belkhodja et al. (2012) upp kundens férhallningssatt som en majlig problematik. Det
ar viktigt for konsulten att identifiera vad for typ av kund de arbetar med. Om kunden ser
konsulten som en symbolisk resurs kan det latt uppstd fordomar som forstor relationen.
Forekomsten av symboliska mal i samband med projektet &r darmed inte fordelaktigt.
Symboliska mal innebar att organisationer avser att formedla den bild som organisationen vill att
omvarlden ska ha och det behdver saledes inte ha nagot att gora med det organisationen faktiskt
gor (Jacobsen & Thorsvik, 2008). Kunden bor darmed vara aktivt involverad i de uppdrag som
finns med konsulten (Belkhodja et al. 2012).

Konsulterna som blev intervjuade klagade sarskilt pa kundernas brist i engagemang och
oférmaga att fortydliga uppdraget (Belkhodja et al. 2012). Dessa saker pekades ut som de storsta
utmaningarna i samarbetet mellan kund och konsult. Att lyckas fanga kundbehov &r en vanligt
forekommande problematik for foretag som konsulterar. Foljaktligen borde det rimligtvis vara
konsultens uppgift att fanga kundens behov och se till att projektet ar definierat ratt. Laribee
(2009) talar om Domain-Driven Design samt Ubiquitous Language som innebdr att det sprak
som anvands ska vara inom kundens sprakvokabular. Det &r viktigt for den som konsulterar att
anvanda sig av kundens affarssprak for att minska gapet mellan aktérerna och pa sa vis forsta
varandra battre.

Belkhodja et al. (2012) menade dven pa att konsulterna i deras undersokning hade en dverlagsen
attityd. Konsulterna hévdade att deras kunder var samre gallande kompetens, kunskapsbas,
samarbete och formagan att specificera krav. Detta trots att flertalet investeringar gjorts for att
klara av att hantera de brister konsulterna beskrev att kunderna har. Det kan dock antas att detta
pastaende inte galler for samtliga kunder och att kompetensen rimligtvis skiljer sig inom olika
branscher. Bl ar mer moget an vad det var for fem ar sedan och kompetens samt kunskapsbas
behover darmed inte skilja markant mellan kund och konsult i dagslaget.

2.1.2 Relation till partners
Det har inte gjorts lika mycket forskning pa konsultens relation till sina partners som det har
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gjorts pa relationen till kunderna. Skalet till detta kan vara att kommersiella relationer innebar
mer kanslig information och nagot som en konsultfirma vill hélla internt. David Garret (2003)
beskriver i en artikel hur en konsultfirma kan gynnas av partnerskap och vilka fordelar det kan
ge. Han menar pa att bra partnerskap ar en grundpelare i bada aktorers verksamhet. De bygger
upp en relation som innefattar att de kontinuerligt ger varandra arbete att utfora.

Vidare beskriver Garret (2003) att en partner kan vara allt fran en inkomstkaélla till nagon som
stottar dig i arbetet och ser till att affarerna flyter pa. Problematiken ar dock att valja ratt partner.
Om partners som tidigare namnt &r grundpelare i verksamheten ar det viktigt att vélja de partners
som kan ge storst varde. Garret (2003) menar att en partner boér vara komplementar och inte
konkurrerande. Exempelvis en webbutvecklare kan inga partnerskap med en natverksbyggare da
dessa inte konkurrerar utan snarare kompletterar varandra. Néatverksbyggarens kunder behover
hemsidor och webbutvecklarens kunder behtéver natverk. Med andra ord forklarar Garret (2003)
att partnerskap ska ingas med de som kan generera arbete at dig och dka din lonsamhet.

Garret (2003) tar ocksa upp vikten av att ha en skriftlig 6verenskommelse med partnern. Det kan
alltid uppsta tvister i en kommersiell relation och da ar det viktigt att veta vad som galler.
Forslagsvis kan partnerskapet innefatta forsaljning av en mjukvarulésning som &r mycket
attraktiv pa marknaden och som kan gynna bada parters arbete. Da bor det specificeras vem som
har rattigheterna till k&llkod, varumérke, patent, etc. | vissa fall kan partnerskap innefatta arbete
tillsammans och da bor det avtalas om hur vinsten ska fordelas.

2.2 Business Intelligence

Termen Business Intelligence (BI) myntades av Gartner Group i mitten av 90-talet. Da var Bl
fran borjan ett samlingsnamn for beslutsstod och de tillvagagangssatt som anvéandes for att hjalpa
organisationer att forbattra anvandningen av de allt mer 6kade dataméngderna (Isik et al. 2011).
Med Bl som en alltmer omdiskuterad term har det ocksa vaxt fram en mangd olika definitioner
pa vad Bl egentligen ér.

Vissa definierar Bl ur ett holistiskt perspektiv om hur beslutstéd sker i hela organisationen
medan andra ser pa Bl fran ett mer tekniskt inriktat perspektiv (Isik et al. 2011). Eftersom att
beslutstagande &r en central del i all verksamhet ar det darfor inte konstigt att organisationer
spenderat massvis med pengar i Bl-projekt (Borking, 2009). Som vidare beskrivning ar syftet
med BI att infora stod och forbattra beslut i verksamheten.

En vanlig installning ar att Bl &r en sorts allkonst som ska lésa alla de fragor som inte de andra
systemen férmar att hantera (Borking, 2009). Enligt Isik et al (2011) &r Bl en kombination av
bade organisation och teknik. | huvudsak handlar det om att presentera historisk information till
anvandare for analys som i sin tur mojliggor forbéattrade beslut och ledningsstod.

Som stdd for detta menar Woodside (2011) att Bl-system anvands som ett sétt for att forbattra en
organisations formaga att sammanstédlla och analysera data for att ge Okad kunskap om
verksamheten, vilket leder till battre och snabbare beslut. Enligt Woodside (2011) ar det dock

10



Konsultation inom Business Intelligence Andersson och Potocki, 2014

viktigt att poangtera att Bl inte bor ses som en ensamstaende produkt eller system. Bl ar en
arkitektur av integrerade system som ger anvandarna méjligheten till enkel tillgang och lagring
av information for beslutsfattande och larande andamal.

Som aterkoppling till Isik et al (2011) om det organisatoriska perspektivet anser Elbashir, Collier
och Davern (2008) att Bl kan ses som ett strategiskt informationssystem som organisationer
implementerar for att forbattra beslutsfattande och for att skapa sig konkurrensférdelar. Dessa
konkurrensfordelar sker enligt Elbashir et al. (2008) i operativa och taktiska processer. Elbashir
et al. (2008) menar att denna nya utveckling har gjort det mojligt for linjechefer att fa tillgang till
relevant och aktuell information for att kunna fatta battre och snabbare beslut. Exempelvis
dagliga kund- och produktuppdateringar.

Som summering pa begreppet Bl, anvands begreppet for att beskriva i stort sett alla de stod for
styrning och uppféljning som existerar i organisationer. FOr att underlatta kan begreppet enligt
Borking (2009) delas in i fyra olika funktionaliteter - malstyrning, analys, Overvakning och
beslut.

2.2.1 Affarsvarde

Som en reaktion pa 6kad datainsamling och analys av stérre dataméangder i kombination med ett
okat tryck pa battre och snabbare beslut har manga organisationer pabdrjat anvandningen av Bl
for att oka forstaelsen av den data som genereras bade internt och externt (Oykii, Mary, och
Anna, 2014). 1 en arlig undersokning 2010, rostades Bl enligt Isik et al (2011) fram av IT-chefer
som den mest nddvandiga applikationen och tekniken. I relation till denna omrdstning menar Isik
et al (2011) att forskning visar pa Bl och dess framfart da de flesta foretag fokuserar sina IT-
investeringar pa just BI.

Nar organisationer funderar pa att implementera Bl-verktyg ar en av nyckelfaktorerna enligt
Popovi, Turk, och Jakli (2010) att forbattra informationsprocesser. Popovi et al. (2010) menar pa
att mal om forbattrad datakvalitet, okad sjalvbetjaning, dataintegrering av flera kallor
tillsammans med en interaktiv och lattillganglig data &ar viktigt, men att detta endast ar en av
motiveringarna till investering av Bl-verktyg.

Trots en frammarsch och de investeringar som gjorts menar Isik et al (2011) att inte alla BI-
verktyg lyckas na upp till ledningens forvantningar. Den vanligaste orsaken till varfor Bl-projekt
misslyckas &r brist pa overgripande arkitektur och att tydliga beslutsprocesser ofta saknas.
Elbashir, Collier, Sutton, Davern, och Leech (2013) menar pa att alla kan implementera Bl-
verktyg, men det &r hur Bl-verktyg integreras och anvands i verksamheten som ar avgérande for
vilket véarde Bl-verktyget ska ge.

For att erhalla ett varde upplyser Elbashir et al. (2008) att det &r viktigt att beakta utmaningarna
med att integrera Bl i en organisations ledning och operativa processer. Ur ett bredare perspektiv
ar stravan om att leverera affarsvarde via Bl en frdga om att avgdra hur en organisation kan
anvanda Bl for att forbattra administrativa och operativa processer (Williams och Williams,
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2003). Med andra ord erhalls affarsvardet av Bl i de ledningsprocesser som paverkar de
operativa processerna, vilka driver intakter och reducerar kostnader.

En av grundorsakerna till att organisationer misslyckas med att implementera Bl &r ofta att det
inte finns nagon klar forstaelse for kapaciteten bakom det. Detta gor att vardet med Bl-verktyget
forsvinner. Vid implementering av Bl-verktyg &ar det darfor viktigt att organisationen inte
underskattar det arbete som kréavs i form av process och forandringshantering for att fa ut ett
varde av sina Bl-investeringar (Williams och Williams, 2003).

Innan Bl kan implementeras ar det viktigt att organisationen forst har en uttalad strategi. Utan en
strategi kommer Bl-projekt bara att forvérra situationen (Borking, 2009). For att Bl ska ha
mojlighet att generera ett affarsvarde och paverka organisationers prestation bor Bl-verktyg
darmed integreras i verksamhetens aktiviteter och strategi (Elbashir et al. 2013). Med 6kad
integrering av Bl i verksamheten kan organisationer darigenom forbéttra sina priméra aktiviteter
och i sin tur 6ka karnkompetensen, vilket gor organisationen mer konkurrenskraftig.

For att erhalla ett affarsvarde med BI ar det enligt Williams och Williams (2003) féljaktligen
bade en strategisk majlighet och utmaning att uppna dess potential. Med tillrackligt mycket
noggrannhet och vilja vid framtagningen av BI-losningen ar det dock svart att misslyckas med att
erhalla affarsvarde.

2.2.2 Exempel pa BI

Williams et al. (2003) tar upp ett exempel pa Bl. Lat oss sdga att en bank implementerar en
kundrelationsstrategi baserat pa skillnader i kundlonsamhet. For att strategin ska vara majlig
implementeras ett Bl-verktyg som talar om vilka kunder som varderas som mycket I6nsamma,
vilka som &r mindre Iénsamma och vilka kunder som inte dr I6nsamma. Enbart den har
kunskapen &r inte tillracklig for att sakerstélla att banken inte gar miste om kunder som &r mest
Ionsamma (Williams et al, 2003).

Williams et al. (2003) menar pa att det dven behdvs administrativa och operativa processer som
beaktar skillnader i kundlénsamhet, sa att den mest lénsamma kunden prioriteras. Till exempel
kan banken avsta fran en forseningsavgift av laneinbetalning for en lénsam kund, men inte for
den mindre lbnsamma kunden.

Den centrala idén &r att ge battre service till de kunder som driver in mest pengar till banken. For
att lyckas med detta behdver banken enligt Williams et al. (2003) ett Bl-verktyg som gor det
mojligt att se vilka kunder som ar mest lI6nsamma for banken och med detta som stdd sedan
erbjuda service i proportionalitet till kundens varde.

| kontext av kundrelationshantering, &ven kallat CRM, &r Bl darmed den analytiska processen
som handlar om att samla in information om kunder och deras beteende (Hocevar och Jaklic,
2010). Malet ar att forbattra hanteringen av relationer till kunder och genom detta oka
kundno6jdheten hos lojala och 16nsamma kunder. Med integrerade strategier for implementation
av Bl-verktyg menar Hocevar et al. (2010) att foretag darmed kan bli framstaende i deras
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hantering av kundrelationer, vilket i sin tur &r en konkurrensfordel.

2.2.3 Leverantorer av Bl

Gartners kvadrant bestammer vilka mjukvaruforetag som ar visiondrer och ledare inom BI.
Schlegel, Sallam, Yuen och Tapadinhas (2013) ar forfattare till forra arets upplaga av Gartners
Bl-analys. | nedanstaende figur visas den kvadrant som Gartner tog fram for ar 2013 och det gar
tydligt att urskilja olika egenskaper med leverantdrerna som tagit sig till listan. De egenskaper
som finns &r: marknadsledande, visiondrer, utmanare och specialiserade. Schlegel et al. (2013)
menar dock pa att det nddvandigtvis inte ar de ledande aktdrerna som ar bast, utan forslagsvis
kan en specialiserad aktor ge mer vérde an en marknadsledande. Allt handlar om hur
leverantoren anpassar produkten i linje med affarsmalen i organisationen dar implementeringen
sker.
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Figur 2.1: Magic Quadrant for Business Intelligence and Analytics Platforms (Schlegel et al.
2013)

2.3 Verksamhet

En verksamhet kan delas upp i olika omraden med hjalp av olika modeller. Som tidigare namnt
innebdr Bl bland annat att forbattra beslutsfattandet inom ett foretag. Att fatta beslut kan kopplas
till ledarskap da beslutsfattande handlar om att styra en organisation baserat pa den information
som finns tillganglig. Ledarskap kan forekomma bade i hogsta ledningen och hos en vanlig
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arbetare i det vardagliga arbetet. Jacobsen & Thorsvik (2008) beskriver de olika
ledningsnivaerna med en figur (se figur 2.2). Har delas ledarskapet upp i tre nivaer: den
institutionella nivan, den administrativa nivan och den operativa nivan.

INSTITUTIONELL
NIVA

ADMINISTRATIV
NIVA

OPERATIV
NIVA

Figur 2.2: Ledningsnivaer i organisationer

P& den institutionella nivan ar, enligt Jacobsen & Thorsvik (2008), hogsta ledningen av en
organisation som ansvarar for mal, planering, budgetarbete och strategi. Hogsta ledningen har
viktiga symbolfunktioner sasom att ge en vardegrund som de anstéllda kan identifiera sig med
samt att formedla de normer och riktlinjer organisationen ska ha. Dessa symbolfunktioner ger
hogsta ledningens arbetsuppgifter en karaktar dar man dmnar sakerstélla langsiktighet, helhet och
sammanhang i det arbete som utfors.

Vidare beskriver Jacobsen & Thorsvik (2008) den administrativa nivan dar mellanledarna finns.
Dessa ansvarar for begransade omrdden av organisationen, exempelvis avdelningar. Deras
viktigaste uppgifter ar att satta upp mal, administrera, organisera och integrera arbetet i den enhet
de ansvarar for. De fungerar dven som sprakror mellan den institutionella- och operativa nivan.
Aven har kan det forekomma symbolfunktioner.

Langst ner i figuren &r den operativa nivan (Jacobsen & Thorsvik, 2008). Har sker det
vardagliga, operativa arbetet med ledare som har uppsikt och ansvar for organisationens
ké&rnaktiviteter. Det kan exempelvis vara en arbetsledare i ett produktionsforetag. Ledarskapet
och beslutsfattandet &r avgransat till den grupp de har ansvar for och det handlar mestadels om
att samordna och handleda. Denna ndra relation till medarbetarna innebdr ofta att motivera, stotta
och uppmuntra arbetet.

2.3.1 Value chain
Michael Porter (1985) ar en professor vid Harvard Business School som i sin bok introducerade
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flertalet modeller som idag &r hogaktuella. En av dessa ar Value Chain som &r ett satt att se pa ett
foretag ur ett processperspektiv. Vardekedjan tittar framst pa processer av varde i syfte att 6ka
intakterna och minska kostnaderna.

Tillsammans &r processerna i vardekedjan en serie av oberoende aktiviteter som i slutdndan
levererar en vara eller tjanst till en kund (Porter, 1985). Aktiviteterna delas upp i primdra och
sekundara processer som Porter (1985) menar pa att alla foretag har. De primara processerna
utgor karnkompetensen inom foretaget medan de sekundéra processerna behovs for att lyckas
med de primadra. | figur 2.3 visas en bild dver vardekedjan.
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Figur 2.3: Value Chain

Som vidare utveckling av Porters vardekedja menar Porter (1998) att organisationers vardekedja
aven har samhdrighet till organisationers konkurrensfordelar. For att en organisation ska kunna
skapa sig konkurrensfordelar ar det enligt Porter (1998) viktigt att vardekedjan &r strukturerad
som ett gemensamt system dar aktiviteterna ar sammanlénkade till varandra snarare &n en
kollektion av separata delar.

For att lyckas med detta ar det enligt Porter (1998) organisationens strategi som &r avgorande.
Strategin styr bade hur organisationen utfor individuella aktiviteter samtidigt som den
organiserar hela vérdekedjan (Porter, 1998). For att vinna konkurrensfordelar géller det darmed
att utforma nya satt att bedriva verksamheten och det kan exempelvis vara att foréndra
aktiviteternas procedurer eller att bista med ny teknik for att stodja och optimera aktiviteterna.

2.4 Sammanfattning av det teoretiska ramverket

For att illustrera hur Bl-konsulten agerar sprakror mellan Bl-leverantor och slutkund har vi tagit
fram en modell (figur 2.4). Figuren visar Bl-konsultens centrala roll mellan
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programvaruleverantor och slutkund. Den visar &ven att en verksamhet ar uppdelad i olika
omraden med hjalp av Porters vardekedja och ledningsnivaerna. | vart fall ska detta anvandas for
att illustrera inom vilka omraden hos slutkund Bl-l6sningen tas fram och saledes var Bl-
konsulten arbetar. Ramverket ar grunden i var empiriska studie dér vi anvander Bl-konsulterna
som datakalla.

Slutkund
Bl-leverantor [ BI-Konsult
Virdekedja
Ledningsniva
Gartner

Figur 2.4: Konsultens centrala roll

De teorier vi valt att titta narmare pa i litteraturstudien ar samtliga associerade till konsultens
centrala roll mellan leverantér och slutkund. Konsulten arbetar nara bade Bl-leverantér och
slutkund samt agerar standigt sprakror mellan dem. Innan resultatet av var empiriska
undersokning presenteras utgor det teoretiska ramverket en kunskapsbas om vad tidigare
forskning har sagt om konsultation, Bl och verksamhet.

For att beskriva hur Bl-konsultation ser ut har det definierats hur konsultation ser ut i allménhet.
Konsultrollen kan latt férsummas och enligt Belkhodja et al. (2012) bor hogsta prioritet vara
overforing av kunskap for att 6ka kundens kompetens samtidigt som konsulten maste forsta
kundens verksamhet. Konsultation till slutkund kan saledes ses bade som en professionell tjanst,
men dven som en metod for att erbjuda radgivning och hjalp (Kubr, 2002). I rollen som IT-
konsult ar konsulterna &ven involverade i diverse steg i systemutvecklingslivscykeln.

Foljaktligen blir konsultrollen som tidigare ndmnt en mellanhand till leverantéren och
slutkunden. Darmed galler det att uppratthalla en god relation till de bada. | konsultens relation
till kund &r en av de storsta utmaningarna enligt Belkhodja et al. (2012) bristande engagemang
hos kunder i kombination med att fanga kundbehov. Konsulten maste darmed se till att kunden &r
involverad i projektet for att 6ka engagemanget, vilket dven underlattar for konsulten att forsta
kundens verksamhet.

| konsultens relation till leverantdr framlaggs det bevis for att ett bra partnerskap &r en
grundpelare i bada aktorers verksamhet. De bygger upp en relation som innefattar att de
kontinuerligt ger varandra arbete att utfora (Garret, 2003). Leverantdren tillforser konsulten med
en viss expertis och relationen blir komplementar istéllet for konkurrerarande. Med ett bra
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partnerskap okar forséljningen saledes for bada aktorer. Eftersom partners ar en grundpelare i
verksamheten &r den storsta utmaningen att valja ratt partner.

Enligt Isik et al. (2011) ar Bl en alltmer omdiskuterad term och det har darmed ocksa vaxt fram
en mangd olika definitioner pa vad BI egentligen &r. | huvudsak handlar Bl om att presentera
historisk information for att kunna fatta battre och snabbare beslut och darmed skapa sig
konkurrensfordelar. Beslutstagare kan darmed snabbt fa tillgang till den information som krévs
for att fatta beslut och undvika att beslut tas pa ren intuition. Det finns flera Bl-leverantorer att
vélja pa och manga av dem aterfinns i Gartners kvadrant dver visionarer och ledare inom BI.

Var syn pa en verksamhet har definieras med hjalp av en modell for ledningsnivaer samt Porters
vardekedja. Att definiera synen pa ett foretag bidrar till att lattare kartlagga inom vilka omraden
en verksamhet valjer att implementera Bl. Vardekedjan ar nara knuten till var undersékning
eftersom Porter (1985) menar att samtliga foretag innehar de primara processerna. Pa sa vis ar
detta en grund for att se pa vilken niva och inom vilka primara processer Bl anvands mest
frekvent och saledes var i slutkundens verksamhet Bl-konsulten arbetar for att ta fram lésningen.

Var syn pa konsultation, BI och verksamhet utgor vart teoretiska ramverk som vi aterkopplar till
i undersokningens empiri och diskussion. Figur 2.4 illustrerar aven den avgransning som gjorts,
vilket &r konsultens roll inom business intelligence. Det &r som tidigare namnt Bl-konsultens
arbete som ar primart fokus i undersékningen och vad det teoretiska ramverket utgér grunden
for.
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3. Understkningsmetod

Som grund i var undersokning har vi valt att folja rekommendationer fran Jacobsen (2002). Har
beskrivs vart tillvagagangssatt och var motivering till val av forskningsstrategi, datainsamling,
analys av data och kvalitetsgranskning av insamlad data.

For att undersoka hur Bl-konsulter agerar sprakror mellan kund och leverantér ansag vi att en
intensiv undersokningsmetod var att foredra. Den intensiva undersokningsmetoden innebar enligt
Jacobsen (2002) att skapa sig en totalforstaelse med sa manga variabler som mojligt for att sedan
skapa sig en detaljerad och fullstdndig bild. Den intensiva undersokningsmetoden har darfor gett
oss mojligheten att ga in pa djupet i var undersokning.

Innan undersokningen pabdrjas ar det enligt Jacobsen (2002) viktigt att lagga fram en
forskningsstrategi  for tillvdgagangssattet. Jacobsen (2002) menar pa att det finns tva
tillvagagangssatt, induktiv kontra deduktiv datainsamling. Med dessa tva strategier har vi framst
forhallit oss till den induktiva ansatsen i form av 6ppna fragor, vilka ska ge oss en uppfattning av
verkligheten i form av intervjuer. Enligt Jacobsen (2002) &r det dock oberoende av strategi naivt
att tro pa att undersokning kan goras helt utan forutfattade meningar. Saledes har vi dven forhallit
oss till en analytisk ansats for att skapa en tydlig klarhet i vara forvantningar och antaganden
innan data har samlats in.

Det induktiva tillvagagangssattet innebar att vi i var undersokning har arbetat baklanges fran
empiri till teori. Med en induktiv ansats har vi med forutbestamda och Gppna fragor tydligt
kunnat fa den information som &r relevant for var undersokning samtidigt som vi forsokt ha sa
lite forutfattade meningar som mdjligt. Detta innebér att vi forst har undersokt verkligheten,
bearbetat undersokningen och utifran detta skapat oss en egen verklighetsuppfattning. Med
utgangspunkt i var uppfattning har vi darefter jamfort var verklighetsuppfattning med
vetenskaplig teori.

3.1 En kvalitativ ansats

Enligt Jacobsen (2002) finns det ytterligare tva olika ansatser att reflektera om vid undersokning
av verkligheten, den kvalitativa ansatsen respektive kvantitativa ansatsen. Den kvalitativa
ansatsen ar enligt Jacobsen (2002) mest lamplig nar vi &r intresserade av att fa fram hur
manniskor tolkar och forstar en given situation i form av primérdata. Den kvantitativa ansatsen
fokuserar & andra sidan pa standardiserade frageformular som inte alltid ger en lika detaljerad
och korrekt bild av verkligheten, men som snabbt kan sammanstéllas och jamforas.

Den kvalitativa ansatsen k&nnetecknas av oppenhet vilket innebér att vi som understkare i
forvag kan bestamma vilken information vi letar efter. Med Oppna intervjuer som foresprakas i
den kvalitativa metoden &r det enligt Jacobsen (2002) lattare att fa en korrekt forstaelse av
verkligheten. Istéllet for att tvinga fram svar genom fasta svarsalternativ kan den intervjuade
personen som tidigare ndmnt l&ttare ge en korrekt bild av verkligheten.
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For att identifiera hur en Bl-konsult forhaller sig till sina leverantérer och hur Bl-verktyg
foradlas hos kund, kraver var undersokning en metod som gar pa djupet och som ar 6ppen for
kontextuella aspekter. Pa s vis laggs fokus pa ett fatal enheter. Enligt Jacobsen (2002)
rekommenderas darfér metoden for insamling av kvalitativ data och det & dérmed den
metodansats som vi valt att folja. Jacobsen (2002) ger dven tydligt bevis pa att anvandningen av
kvalitativa metoder &r mer forenade med induktiva ansatser av den orsaken att de & mer Oppna
for ny information.

3.2 Semistrukurerad intervju

Enligt Jacobsen (2002) &r det vanligt att 6ppna intervjuer till en viss grad ar strukturerade. Aven
om det avviker fran den kvalitativa metodens ideal sa menar Jacobsen (2002) att forstrukturering
inte behdver betyda att datainsamlingen begrénsas. Istdllet kan det anvéndas for att satta
specifika samtalsamnen i fokus och samtidigt behalla en hog grad av 6ppenhet.

For att samla in data till var undersokning har vi valt att féra 6ppna individuella intervjuer med
uppgiftslamnare. Intervjuerna har varit semistrukturerade genom att vi fort en dialog med en
intervjuguide bestaende av ett begréansat antal breda och éppna fragor for att sétta vissa aspekter
och observationer i fokus.

En viss grad av struktur ar bra for att kunna styra intervjun. Det &r dock viktigt att intervjun inte
blir for strukturerad sa att intervjun bestar av fragor med fasta svarsalternativ (Jacobsen, 2002).
Dérmed har vara éppna intervjufragor inte haft ndgra fasta svarsalternativ, utan det har varit upp
till uppgiftslamnaren att fritt ge sin korrekta helhetshild. Till de 6ppna fragorna har vi dven haft
stodfragor, vilka har hjalpt oss att styra intervjun sa att vi lattare kunnat undersoka det vi anser &r
viktigt i forhallande till vart ramverk (figur 2.4).

3.2.1 Genomfdrande av intervjuer

Innan varje intervju skickade vi ut intervjuguiden for att den intervjuade personen skulle kunna
forbereda sig. Vid 6ppna samtal &r det enligt Jacobsen (2002) mer givande med besdksintervjuer
an telefonintervjuer. Av den orsaken fordes intervjuerna som fysiska besdksintervjuer och inte
via telefon. Genom att se hur uppgiftsgivaren reagerat vid ytterligare fordjupningsfragor har vi
kunnat avgora nar entusiasmen o6kat kontra minskat och har darmed kunnat avgora nér det varit
dags att ga vidare till nasta fraga. Detta hade varit betydligt svarare vid telefonintervjuer.

Enligt Jacobsen (2002) bor intervjuerna vara mellan 30 till 90 minuter langa och vi har medvetet
forsokt halla en tidsaspekt pa ungefar 40 minuter for att samla in sa mycket information som
mojligt innan uppgiftsldamnaren hinner tappa fokus.

En av intervjuerna gjordes i universitetets lokaler medan de andra var pa plats hos foretagen. For
att inte glomma av vad som sagts och for att fa med sa mycket detaljer som mojligt valde vi att
spela in samtalen. Med hjélp av anteckningar har vi samtidigt noterat vad som sagts och &ven om
allting spelats in visar anteckningarna ett tecken pa intresse, vilket enligt Jacobsen (2002)
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motiverar den intervjuade att tala &nnu Oppnare.

3.2.2 Intervjuguide

Inledningsvis valde vi att forst stilla korta bakgrundsfragor om foretaget och uppgiftslamnaren.
Darefter stalldes fragor om konsultens forhallningssétt till Bl-leverantorer samt hur och var Bl-
I6sningen implementeras. Som avslutning pa intervjun gav vi uppgiftslamnaren fritt utrymme att
dela sin uppfattning om varfor konsultrollen 6verhuvudtaget existerar.

Intervjuguiden som anvants i intervjuerna har baserats pa fragestallningen och det teoretiska
ramverket (figur 2.4). Det ar ett begransat antal fragor tillsammans med 6ppna foljdfragor som
stod beroende pa de svar uppgiftsgivaren lamnat. For att forstd fragornas relation till
undersdkningen har vi nedan valt att specificera varje del av intervjuguiden.

Korta bakgrundsfragor:

e Beritta om dig sjalv (Namn, bakgrund, roll pa foretaget, relation till BI,
arbetsuppgifter)
e Berdtta kort om foretaget

Bakgrundsfragorna har varit ett satt for oss att inleda intervjun. Med inledande fragor har vi
mjukstartat intervjun och darmed uppnatt en avslappnad stamning. Om intervjun borjar pa det
har sattet sa undviker vi enligt Jacobsen (2002) att samtalet laser sig. Genom att ha en tydlig
bakgrundsdata om foretagen och uppgiftsgivaren har vi kunnat diskutera situationer i forhallande
till olika aspekter. Exempelvis &r foretagen olika stora, de intervjuade personerna har olika roller
och foretagen arbetar med olika Bl-verktyg. Detta &r saker vi haft i atanke nar vi diskuterat Bl-
konsultens roll gentemot programvaruleverantérer och kunder.

Forhallningssatt till Bl-leveranttrer

e Hur valjer ni leverantor av BI?
e Vilka ar de storsta utmaningarna med att valja en leverantor?
e Hur ser kommunikationen med leverantdrer ut?

Detta kan direkt kopplas till fragestallningen och det teoretiska ramverk som tagits fram. For att
undersdka Bl-konsultens roll gentemot programvaruleverantérer och kunder valde vi att borja
intervjuguiden med leverantorerna. Det ar har arbetet borjar for konsulten och det kdndes mest
naturligt att den intervjuade forst berattade om partnerskapen. Vi har medvetet fragat efter
utmaningar i relationen for att problematisera forhallningssattet till leverantorerna, vilket har gett
0ss ett bra resultat. | valet av leverantor har svaren en direkt koppling till Gartner (Figur 2.1).
Sista fragan ar en extra bred och oppen fraga om hur kommunikationen ser ut for att fa
uppgiftsgivaren att fylla i saker som missats under tidigare tva fragor.
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Implementering av BI-lI6sning hos kund

e Hur ser arbetet ut nar ni implementerar en Bl-I6sning hos kunden?
o Hur ser kommunikationen med kunden ut?
e Vilka ar de storsta utmaningarna med att implementera en BIl-lI3sning hos
kunden?
o Hur stor kompetens har kunden inom BI?
e Var i slutkundens verksamhet tror du BI-16sningen tillfor véarde och varfor?

Nivaer
e Hogsta ledning (Institutionell niva)

e Mellanchefer (Administrativ niva)
e Operativt arbete

Processer

Inkép (Ingaende logistik)

Produktion

Orderhantering, leverans (Utgaende logistik)

Marknadsféring och forsaljning (Prissattning, kampanjer, platser)
Service (Kundservice, reparation)

Denna del & den mest omfattande i intervjun. Precis som foregdende intervjudel ar denna
kopplad direkt till ramverket och fragestallningen. Har undersoks Bl-konsultens forhallningssatt
till kunden dar vi aterigen forsoker problematisera relationen genom att fraga uppgiftsgivaren om
vilka utmaningar som finns. Déarefter ar den sista fragan en metod for att satta finger pa var och
inom vilka ramar arbetet sker hos kunden. For att identifiera omradena déar Bl-konsulten tar fram
I6sningar hos kunden anvande vi oss saledes av ledningsnivaerna och Porters véardekedja. Bilder
pa dessa modeller visades och forklarades for uppgiftsgivaren.

Ovrigt

o Varfor finns Bl-konsulter som mellanhand mellan kund och leverantor?
o Varfor kan inte kunden ga direkt till leverantéren?

Den sista delen av intervjun var ett sétt for oss att fa en allman diskussion om konsultrollen och
varfor den dverhuvudtaget existerar. Det ar en bred fraga som givit uppdragsgivaren en frihet i
sitt svar. Trots detta har svaren for denna del matchat relativt bra och det har varit en bra och
viktig del av intervjuguiden for att ¢ka forstaelsen for konsultrollens relation till kund och
leverantor.

21



Konsultation inom Business Intelligence Andersson och Potocki, 2014

3.2.3 Relation till teoretiskt ramverk

Intervjuguidens relation till det teoretiska ramverket (figur 2.4) &r tydlig. Uppdelningen av
intervjun ar direkt kopplad till konsultens forhallningssétt till kund och leverantor. Det ar tydligt
att det ar konsultbolaget, uppgiftsgivaren, som ar mellanhanden i relationen och &ven den aktor
som intervjuats. Porters vardekedja och ledningsnivaerna anvands for att markera inom vilka
omraden Bl-konsulterna arbetar hos kunden. I resultatet finns en uppdelning for dessa modeller
dar det specificeras var framtagningen av losningen sker och for vilka aktorer hos slutkunden.

Det teoretiska ramverket kan &ven kopplas till den sista delen i intervjuguiden som Okar
forstaelsen for varfor konsultrollen existerar. Det ar bakgrundsfakta till varfor konsultrollen finns
och varfor slutkund inte kan ga direkt till leverantér. Detta tas upp i ett kapitel i empirin som en
forklaring av konsultens uppgift och existens. Utan att specificera detta kan det annars vara
ganska svart att forsta varfor slutkunden inte kan ga direkt till leverantoren.

Rollen som konsult & som beskrivit i ramverket en del av en systemutvecklingslivscykel och
eftersom unders6kningen samt intervjuguiden innebdr att utreda Bl-konsultens arbete finns det
dven en anslutning till ramverkets beskrivning av konsultation, systemutveckling och Bl. Aven
Gartner ar viktig som en del av marknadsledande leveranttrer av Bl. Gartner har bevisligen visat
sig vara en viktig del i empirin och nagot som de intervjuade ofta refererar till.

3.3 Val av enheter

Enligt Jacobsen (2002) brukar 6ppna intervjuer ge stora mangder data och efter ett visst antal
intervjuer nds en mattnadspunk dar intervjuer inte langre ger nagon ny information. Med detta i
atanke valde vi att endast intervjua sex konsultbolag.

Kravet for var undersokning var att samtliga av konsultbolagen ska bedriva konsultation av Bl
fran externa Bl-leverantérer. De ska med andra ord inte utveckla sitt egna Bl-verktyg. De
huvudsakliga skiljaktigheterna mellan de intervjuade konsultbolagen ar att de arbetar med
kunder inom olika branscher. Foretagen ar bade stora, medelstora och mindre foretag, vilket
resulterat i en béattre helhetsbild. Ytterligare ett kriterium har varit att intervjua personer med
olika bakgrund och roller. De personer som har deltagit i intervjuerna har haft blandade roller sa
som juniorkonsult, seniorkonsult, VD och Bl-ansvarig. Detta for att fa med sa manga perspektiv
som mojligt i undersdkningen.

Vi valde att endast intervjua konsultbolag eftersom dessa har béast insikt om Bl-konsultens
forhallningssatt till leverantorer och kunder. Konsultbolag agerar sprakror mellan leverantor och
slutkund och det ar darmed mest lampligt att de sjalva beskriver hur de forhaller sig till sina
leverantorer och slutkunder. De vet dven var hos kunden arbetet gérs och mot vilka aktorer.

| vart val av foretag var det viktigt for oss att konsultbolagen var nara till hands och darfor valdes
foretag med kontor i Malmo och Lund. Vart urval grundade sig darmed i att vi genom en enkel
googlesokning hittade foretag som arbetar med Bl i nérheten. Vi deltog dven under Samdays
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arbetsmarknadsdagar pa ekonomihogskolan i Lund dér vi fick kontaktuppgifter till ett par foretag
som arbetar med BIl. Resultatet gav oss foretagen CGI, Enfo Pointer, Tacticus, Foretag X,
Affecto och Stratiteq som samtliga &r lokaliserade i Malmé och Lund.

3.4 Analys av insamlad data

| de kvalitativa ansatserna understryker Jacobsen (2002) att undersokningen bor paborjas med
specifika beskrivningar och sedan réra sig mot mer generella. Med hjalp av inspelningar fran
intervjuer kunde vi skapa detaljrika beskrivningar av den insamlade datan i form av
transkriberingar. | transkriberingarna framgar det exakt vad som har sagt i intervjuerna.

Vad det galler kategorisering av data sa gjordes detta redan vid skapandet av var intervjuguide.
Genom att kategorisera fragorna i forhallande till vart ramverk som bestar av leverantor, konsult
och slutkund var intervjuerna i princip redan kategoriserade. Att kategorisera intervjufragor till
ramverket underlattade avsevért nar vi sedan etablerade samband och iakttagelser i den
insamlade datan.

Enligt Jacobsen (2002) ar etablering av samband det sista steget i analysfasen vilket innebar att
tolka data samt leta efter olika samband och intressanta forhallanden. Stegvis kan metoden &ven
anpassas till den nya kunskapen som vi tillagnar oss for varje intervju (Jacobsen, 2002). Detta ar
nagot som vi sjalva uppmarksammat i vara intervjuer. For varje intervju har vi forvarvat nya
kunskaper, vilket lett till att vi blivit mer insatta i det omrade vi undersokt. | varje intervju har vi
ocksa gjort nya iakttagelser som vi nyttjat for att grava djupare i nastkommande intervju. Med
detta tillvagagangssatt har intervjuerna kompletterat varandra for att skapa en helhetsforstaelse.

3.5 Validitet

For att empirin ska vara giltig ar det enligt Jacobsen (2002) viktigt att aterge en bild fran flera
personers uppfattningar. For att uppna denna giltighet har undersokningen som tidigare namnts
baserats pa intervjuer med personer fran sex olika konsultbolag med olika branschfokus och
roller. Att intervjua konsultbolag som &r verksamma i varierande branscher i kombination med
uppgiftslamnare med olika roller har darmed bidragit till en storre trovardighet.

For att ytterligare garantera undersokningens trovérdighet har samtliga av de intervjuade
personerna haft en gedigen kunskap samt erfarenhet om konsultation i anknytning till BI. Med
deras expertis kan vi sdledes forsakra oss om att den insamlade datan fran intervjuerna har givit
oss en korrekt bild av verkligheten. Genom att intervjua konsultbolagen minimeras &ven risken
for insamling av opalitlig data, vilket hade varit storre om vi valt att intervjua Bl-leverantéren av
den orsaken att leverantoren till synes kan ge en felaktig bild i syfte att forsvara sitt rykte pa
marknaden.

For att undersokningen ska vara valid ar det ocksa viktigt att data granskas ur ett kritiskt
perspektiv (Jacobsen, 2002). Av den orsaken har vi genom hela undersékningen haft ett kritiskt
forhallningssatt mellan teori och insamlad data for fa en sa korrekt bild som mojligt. Jacobsen
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(2002) menar att det ibland kan finnas dolda forklaringar till sérskilda omstandigheter och dess
betydelse. Darmed har vi i vara intervjuer aven stallt kritiska foljdfragor till de svar vi fatt under
intervjuerna.

3.6 Reliabilitet

Enligt Jacobsen (2002) &r det viktigt att granska undersokningens tillforlitlighet eftersom att
metoden kan paverka resultatet. Jacobsen (2002) menar att intervjuns tillforlitlighet paverkas av
det han kallar for undersokareffekt och kontexteffekt.

Med understkareffekt menar Jacobsen (2002) att uppgiftsgivaren paverkas av undersokaren,
vilket kan vara hur undersokaren ar kladd, hur denne talar, vilket kroppsprak som anvands och
engagemanget. For att undvika paverkan pa uppgiftsgivare i samband med intervjuer har vi tagit
stallning till samtliga av dessa faktorer. Under intervjuerna har vi varit neutralt kladda, talat pa
ett lugnt, forstaende satt och visat engagemang nér uppgiftsgivaren har talat.

Kontexteffekten kan forklaras som artificiell eller naturlig och &r relaterad till det sammanhang
dar information har samlats in (Jacobsen, 2002). Skillnaden mellan artificiella eller naturliga
sammanhang ar den miljé som undersokningen sker i. Om det &r ett artificiellt sammanhang ar
det en miljo som uppgiftsgivaren inte ar bekant med och i naturliga sammanhang en miljé som
uppgiftsgivaren ar van vid och som kanns vélbekant.

| vara intervjuer valde vi att beakta dessa kontexteffekter. | alla intervjuer forutom en har
intervjuerna forts pa uppgiftsgivarens kontor. Allt for att uppgiftsgivaren ska kanna sig bekvam i
situationen och minimera att deras asikter paverkas.

3.7 Kritik till metodval

Jacobsen (2002) riktar viss kritik till metodansatser om kvalitativa semistrukturerade intervjuer.
FoOr det forsta menar han att kvalitativa undersokningar &r resurskrdvande och att undersokningen
blir begransad till ett fatal enheter. Med ett fatal enheter uppstar generaliseringsproblem, vilket
gor att enheterna som representanter ifrgasatts. Ytterligare en svaghet i kvalitativa
undersokningar &r att data ar ostrukturerad och blir darmed komplex och svartolkad (Jacobsen,
2002). Detta forutsatter av vi som forfattare kan hantera den detaljrika och komplexa information
som kvalitativa undersokningar innebar.

Kvalitativa och kvantitativa ansatser utesluter egentligen inte varandra. De kan snarare
komplettera varandra och deras anvandning &r olika bra beroende pa den problemstéllning som
ska belysas (Jacobsen, 2002). Ur ett kritiskt stallningstagande till vart metodval anser vi darmed
att undersokningen hade gynnats av att tillga en kvantitativ undersékning som komplement till
den kvalitativa undersokningen. Detta for att uppna bade djup och bredd i undersokningen.
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4. Konsultens roll i Bl-sammanhang

Det har konstaterats att Bl &r ett bekant begrepp inom organisationer och att dess véarde inte
verkar ha undgatt ndgon. Mdjligheten att kunna sammanstélla data samt ge 6kad forstaelse for
den egna verksamheten och forbattra beslutsfattandet &r ovérderligt for dagens foretag
(Woodside, 2011). Det har aven beskrivits en viss problematik vid implementering av Bl, vilket
resulterat i behovet av konsulter som tar fram I6sningar. Dessa sprakror mellan Bl-leverantorer
och slutkunder har den kompetens som kravs for att ta fram I6sningar for Bl-verktygen samt
kunna implementera dem pa ett korrekt satt for den specifika slutkunden.

Resultatet av undersokningen baseras pa sex intervjuer med féljande foretag: CGI, Enfo Pointer,
Tacticus, Foretag X, Affecto och Stratiteq. De personer som har intervjuats &r Jonas Linders
(bilaga 2), Johan Leveen (bilaga 3), Stefan Fleron och Henrik Borg (bilaga 4), Jonas Eriksson
(bilaga 5), Andréas Danielsson (bilaga 6) och Thomas Schiffer (bilaga 7). Dessa personer
kommer hédanefter refereras med sina efternamn.

Foretagen levererar 16sningar till slutkunder baserat pa olika Bl-verktyg fran olika partners. |
detta kapitel kommer de sex foretagen forst beskrivas for att sedan mer ingaende diskutera hur
konsultrollens arbete ser ut nar Bl-losningarna tas fram. Med utgangspunkt i det teoretiska
ramverket presenteras dven pa vilka ledningsnivaer samt inom vilka priméra processer Bl-
verktyg ger storst varde och dar konsulterna saledes arbetar framst.

4.1 Konsultbolagens relation till Bl

De intervjuade konsultbolagen arbetar pa ett eller annat satt som Bl-konsulter. Vissa arbetar
enbart med Bl och andra har det som ett affirsomrade. Gemensamt for samtliga ar att de har
partners, Bl-leverantérer, som de har ingatt avtal med. Detta partnerskap ar enligt Leveen en
kommersiell relation dér de bada aktérerna syftar till att hjalpa varandra.

Som ett sprakrér mellan partners och slutkunder arbetar alla féretagen med att ta fram I6sningar
for de Bl-verktyg som leverantorerna tillgodoser de med. Det ar saledes en fraga om att kunna
foradla olika verktyg och ta fram den 16sning som ger slutkunden storst véarde. For att fa en béttre
inblick i de foretag som har intervjuats féljer en beskrivning av dem.

4.1.1 CGI

CGI ar ett multinationellt konsultbolag med 68000 anstallda i 40 olika lander (CGI Sweden,
2014). De erbjuder alla sorters IT-losningar som bidrar till verksamhetsutveckling och har
funnits i 6ver 35ar. Rent strukturellt & CGI uppdelat i tre skikt. Det Gversta skiktet ar business
consultning med verksamhetsnara tjanster som hanterar forandringsarbete. Har forklarar Linders
att Bl finns som ett erbjudande.

Vidare finns professional services som ar hanterverkare inom IT och &ven i denna niva ar Bl
representerat. | skiktet langst ner ar drift och forvaltning. Linders menar dock pa att det finns
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vertikaler genom skikten och att Bl forslagsvis kan aterfinnas inom alla nivaer. Det dr en matris
mellan erbjudanden till kunden och hur CGI ska leverera IT-tjanster. CGI har bada globala och
lokala partnerskap inom BI. Linders som arbetar pa kontoret i Malmo namner bland annat Qlik,
Microsoft och Tableau som Bl-leverantorer.

4.1.2 Enfo Pointer

Hos Enfo Pointer intervjuades Johan Leveen som &r regionschef pa kontoret i Malmo. Han har
arbetat med Bl i 10ar och beskriver Enfo Pointer som en del av Enfo-familjen dar Pointer ar
specialister pa BI. Enfo-familjen ar en koncern som har specialistbolag inom respektive omrade
inom IT-branschen. Enfo Pointer sysslar dock enbart med Bl och ar ett konsultbolag med 50
anstallda i Stockholm och Malmé. Enfo Pointer har funnits i 14ar och har valt att vara
produktoberoende. De har partnerskap med bland annat Microsoft, Qlik, IBM Cognos, SAP
BusinessObjects och Anaplan.

Leveen forklarar att framtagningen av losningarna innefattar mycket teknik, men &ven en del
management och radgivning. Enfo Pointer arbetar saledes ocksa med radgivning om arkitektur
inom BI. Detta innefattar arbete med att félja upp kundens verksamhet och konsultera i hur
implementeringen ska se ut. Enfo Pointer arbetar enligt Leveen med stora kunder i Sverige som
har en omséattning pa mellan en och tio miljarder. IT &r inte den primara malgruppen for
foretaget, utan IT &r ett stod i affarerna och upphandlingarna.

4.1.3 Tacticus

Hos Tacticus intervjuades VD:n Stefan Fleron tillsammans med Henrik Borg som &r Bl-
ansvarig. De é&r utbildade civilingenjorer och har bada varit med och byggt upp foretaget
Tacticus. Tacticus AB startades 2006 och har sedan dess vuxit till att bli ett av Sydsveriges
ledande och snabbast véxande konsultbolag inom affarssystem och beslutsstod (Tacticus, 2014).

Med totalt 55 anstéllda har Tacticus enligt Fleron och Borg kunskap i verksamhetsutveckling och
har darmed forstaelse for processerna i kombination med erfarenhet inom industrin. Tacticus ar
helt fokuserade pa affarssystem och Bl med branschfokus i tillverkningsindustrin samt
distribuerande  foretag. Deras karnkompetens i frdga om processer finns inom
verksamhetsomradena finans, logistik, tillverkning och CRM (Tacticus, 2014). Inom BI utgar
foretaget huvudsakligen fran Qliks och Microsofts Bl-verktyg.

4.1.4 FOretag X

Eriksson har en bakgrund med systemvetenskaplig utbildning och har sedan tva ar tillbaka
arbetat som juniorkonsult pa Bl-avdelningen hos Foretag X (FX). FX grundades 1986 och har
sedan dess vaxt till att bli ett av nordens ledande konsultbolag. Enligt Eriksson har FX inte nagon
speciell inriktning, utan ar istéllet mer generella 1T-konsulter som erbjuder olika tjanster. De
valjer internt vilken typ av kompetens som de vill gruppera sig och utvecklas inom. Anledningen
till detta ar for att undvika uppdelning av olika verksamhetsomraden och istéllet fa ett battre
samspel mellan olika projektdeltagare.
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| verksamhetsdelen for Bl &r de for nérvarande ungefar 30 personer med en blandning mellan
renodlade projektledare och Bl-specialister. De arbetar enligt Eriksson till stérst del med
Microsoft och Qlik. Val av partnerskap och leverantérer bestams enligt Eriksson pa en hog
ledningsniva, men till viss del d&ven inom de olika verksamhetsgrupperingarna.

4.1.5 Affecto

Hos Affecto i Malmd har Andréas Danielsson intervjuats. Andréas Danielsson har arbetat som
konsult sedan 1997 och &r idag senior business advisor. Han har &ven en roll som kallas solution
area manager, vilket i princip kan beskrivas som affarsomradeschef for business analytics.

Danielsson beskriver att Affecto tillhdr en finsk koncern med ungefdar 1100 anstallda och &r
etablerade i de nordiska ldnderna samt Baltikum. Av dessa &r 140-150 anstéllda i Sverige.
Affecto arbetar med BI, corporate performance management, data management och
collaboration. Enligt Danielsson &r Affecto ett nischat konsultbolag inom beslutsstod samt Bl
som arbetar med att konfigurera SharePoint och sedan koppla ihop det med BI. Enligt
Danielsson arbetar Affecto med alla de ledande programvaruleverantérerna pa marknaden och i
dagslaget ar det SAP, Microsoft, Oracle, IBM, Qlik, Tableu och Informatica.

4.1.6 Stratiteq

Thomas Schiffer ar en utbildad ekonom med inriktning i ekonomisk analys och har de fem
senaste aren arbetat som konsult, varav de tva senaste aren pa Stratiteq. Innan detta var Schiffer
verksam som konsultchef for Bl pa foretaget Logica som numera heter CGI. | nulaget ar
Schiffers roll pa Stratiteq business analyst och projektledare dar hans fokus ligger i att forsta
behoven och uttrycka det i distinkta krav for utvecklingen.

Stratiteq ar ett foretag i Malmo med ungefar 75 anstéllda. De ar verksamma inom tre omraden
och férutom Bl menar Schiffer att de dven arbetar med CRM och portaler. Stratiteq arbetar
mycket med Microsoft och detta val har varit ganska naturligt eftersom deras Bl-plattform latt
kan integreras med portalsidan sa som SharePoint och CRM. Férutom Microsofts Bl-plattform
erbjuds aven QlikView i hdg utstrackning.

4.1.7 Analys

| jamforelsen av de intervjuade konsultbolagen har det identifierats skillnader och likheter i
relationen till Bl. Konsultbolagen arbetar frdmst inom olika branscher och av den orsaken har de
ocksa olika typer av slutkunder. Gemensamt bedriver samtliga konsultation inom Bl och agerar
sprakror mellan Bl-leverantér och slutkund.

Vid val av partnerskap ar nagra av konsultbolagen produktoberoende medan andra har valt att
begransa sig till ett fatal Bl-leverantorer. Det kan dock konstateras att samtliga intervjuade
konsultbolag framst arbetar med de marknadsledande Bl-leverantdrerna Microsoft och Qlik. De
konsultbolag som valt fler partnerskap an Qlik och Microsoft har saledes valt att bredda utbudet
av Bl-leverantorer for att kunna erbjuda sina slutkunder storre valmdjlighet. Konsultbolagen
visar darmed pa olika strategier i sin relation till Bl. For nagra av konsultbolag &r det viktigt att
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fokusera och bli ordentligt duktig pa ett fatal plattformar medan andra valt att bredda sig inom
flera.

4.2 Konsultens uppgift

Arbetet for en Bl-konsult ar snarlikt andra former av konsultation. Det handlar om att agera
sprakror och hitta den losning som passar kunden bast. Inom Bl utvecklar séllan
konsultforetagen egen programvara och en Bl-leverantdr har oftast ingen konsultation for sin
produkt. Fleron och Borg forklarar att skalet till detta ar att det inte gar att vara bast pa allt.
Konsultrollen har saledes uppkommit som ett resultat av att det sker specialisering inom olika
omraden.

Fleron och Borg forklarar vidare att det ar svart att blanda modellerna for licensforséljning och
produktutveckling med konsultation. Fleron har arbetat inom bada omraden och forklarar att
produktutveckling handlar om att halla fast sig vid produkten och ta intryck frdn omvarlden. Det
som hander nar produktutveckling och konsultation blandas &r att varje inkommande kundkrav
paverkar produkten. Detta kan leda till att produkten inte blir sammanhallen och defragmenterad.
Istallet blir den spretig i form av att alla kundspar har styrt utvecklingen.

Foljaktligen borde rimligtvis en produkt som blivit fragmenterad inte vara konkurrenskraftig pa
marknaden. En leverantor av ett framgangsrikt Bl-verktyg har oftast en nisch den forhaller sig
till och som den &r bast pd. Om varje kundkrav, direkt eller indirekt, paverkar utvecklingen blir
det svart att halla sig till den konkurrensstrategi som finns. Ifall en produkt fokuserar pa
exempelvis analys och rapportering fran manga svarhanterliga kallor, kan det vara svart att
samtidigt vara bra pa enstaka datakallor med data som ej behdver forandras. Varje slutkund har
ett unikt behov och da &r det fordelaktigt att kunna fa ett sammanhallet Bl-verktyg for det
specifika problemet, snarare &n ett verktyg som ar mattligt bra pa allt.

Danielsson delar ocksa asikten om att de tva sidorna inte gar att kombinera och forklarar hur
konsultationsarbetet &r mycket narmre verksamheten och kunden. “Det dr en konflikt att slja licenser
och konsulttimmar” TOrklarar han (Danielsson, S. 70). Konsulten syftar till att hitta en 16sning for
kundens verksamhet och sélja konsulttimmar for detta, medan leverantorernas priméara fokus ar
licensforsaljningen.

Ur kundens synvinkel &r det darmed problematiskt att ga direkt till leverantoren. En BI-
leverantor har endast expertis inom sin egen produkt och har inte den breda Bl-kunskapen som
en konsult har. En konsult kan ge forslag pd manga olika verktyg och hitta en specifik 16sning
som passar bast for kundens verksamhet. Leverantorerna séljer pa sa vis inte affarsinsikter i
samma man som konsulterna gor. Av detta skal har konsulten uppkommit som en viktig del i BI-
ledet.

4.3 Partnerskapet mellan konsult och leverantor

Som tidigare namnt &r relationen till Bl-leverantdrerna kommersiell och det finns ofta ett

28



Konsultation inom Business Intelligence Andersson och Potocki, 2014

partnerskap mellan aktorerna. | valet av leverantdrerna menar bade Linders och Leveen att det ar
marknaden som styr. Leveen forklarar att det helst ska vara ett stabilt mjukvaruféretag med en
produkt som fungerar for kundbasen och ar beprévad sedan tidigare. Med detta menar han
foretag som bevisligen har varit framgangsrika. Microsoft, Qlik, SAP och IBM ar bra exempel
pa detta.

Vidare forklarar Leveen att konsulten anpassar sig efter Gartners kvadrant eftersom denna
bestimmer vilka mjukvaruféretag som é&r visiondrer och ledare inom BIl. Det kan dock
konstateras att Gartners kvadrant for Bl inte ger en heltdckande bild av verkligheten. Det
utelamnas leverantdrer som Gartner inte anser vara kvalificerade for att komma med. Nagon av
dessa kan rimligtvis vara just vad ett foretag behover i linje med sina affarsmal. Exempelvis ar
inte Cloud Bl med i kvadranten och Leveen menar pa att molnbaserat Bl ar nagot som ligger helt
ratt i tid.

Aven Danielsson menar pa att det & marknaden och Gartner som bestammer i valet av
leverantor. Han forklarar att exempelvis i Norge och Danmark &r SAP samt Informatica stora. |
Sverige ar det Microsoft, IBM Cognos och Qlik som ar ledande. Da gors det val efter vad
kunden efterfragar i respektive land. Samtidigt maste konsultforetaget enligt Eriksson ocksa
gissa hur det kommer se ut i framtiden.

Att valja ratt leverantorer kan vara avgorande for att generera nya affarsmojligheter och fa fler
kunder. Fleron och Borg menar att det &r viktigt att vélja en leverantdr som ger tackning for
kostnaderna. Valet av en leverantdr innebdr en investering for konsultbolaget dar det kan
behdévas nytt folk eller utbildning av befintliga personer. Da handlar det i slutdindan om att fa
avkastning pa den investering som gors i valet av leverantor.

Schiffer delar samma uppfattning som Fleron och Borg. Det handlar om att gbra réatt
investeringar i Bl-verktygen och hoppa pa ritt “hést”. Det gar aldrig att veta vilken BI-leverantor
som kommer bli framgangsrik och samtidigt ar leverantrerna mycket duktiga pa att sélja in sig
hos konsultbolagen.

Schiffer menar ocksa pa att det ar viktigt att inte arbeta med for manga verktyg. For att kunna bli
riktigt bra pd nagot gar det inte att bredda sig for mycket. Ifall en konsultfirma valjer att ha for
manga partners far de klagomal fran Bl-leverant6ren eftersom de givetvis vill att konsultfirman
saljer deras mjukvara i sa stor utstrackning som majligt. Detta &r enligt Schiffer det storsta skalet
till att det &r viktigt att inte ha for manga partnerskap.

4.3.1 Uppratthalla partnerskapet

Efter att BI-konsulten har gjort sitt val av leverantorer géller det att fora en god kommunikation
for att uppréatthalla ett bra partnerskap. Danielsson beskriver kommunikationen som kommersiell
och kompetent. Han menar att partners har en strategi for hur de vill anvinda sina
konsultpartners till att implementera Bl-l6sningarna.

Bade konsult och leverantor har enligt Leveen partneransvariga som anvands som sprakror inom

29



Konsultation inom Business Intelligence Andersson och Potocki, 2014

partnerskapet. Dessa traffas regelbundet for att se till att affarsplanen foljs. Pa sa vis kan bada
aktorer halla sig uppdaterade om vad som gors, vilka mal som finns och vad som behéver goras
for att uppna dnskat resultat. Dessa ar oftast saljare och chefer enligt Danielsson. Sedan finns det
aven konsulter som &r kompetensansvariga for att se till att rétt kompetens finns i konsultbolaget.

Enligt Danielsson gors ocksa marknadsaktiviteter med partners, vilket dven Leveen berattar.
Detta kan vara kampanjer, utskick, gemensamma seminarier och sa vidare. Pa sa vis formedlas
aven kunder mellan konsulterna och leverantérerna enligt Leveen. Leverantéren kan
rekommendera en konsultpartner till en specifik kund och konsulten kan rekommendera
leverantorens Bl-verktyg. Precis som tidigare ndmnt i teorin &r partnerskapet komplementart och
inte konkurrerande.

Danielsson talar ocksa om certifieringar, vilket aven Fleron och Borg tar upp. Leverantorerna har
enligt Danielsson forvantningar sdsom att konsulter och saljare ska ha certifikat for att fa sélja
deras programvara och ta fram l6sningar for den. Rent generellt &r det leverantéren som har mest
krav pa konsulten for att denne ska fa lov att sélja losningar med leverantorens verktyg. Dock
kan konsulten ocksa stélla krav pa leverantoren i specifika case da det kan behdvas en teknisk
specialist eller liknande.

Hela partnerskapet ar i grunden en resa. Fleron och Borg menar pa att det borjar med att
leverantoren varderar konsultbolagets formaga att kunna sélja deras produkt. Anser leverantoren
att konsulten ar duglig sa sker tidigare namnda certifiering av konsulter och séljare. Darifran
utvecklas relationen och Fleron och Borg menar att det gors investeringar for att bygga upp
partnerskapet och na hogre volymer. Resan kan sammanfattas som lang, men nodvandig for att
kunna bygga upp en bra relation. Det tar tid att bygga upp goda relationer oavsett i vilket
sammanhang det galler.

Eriksson tar upp problematiken med uppdateringar i leverantérens mjukvara. Konsulter kan ha
viss kompetens i dagslaget, men nar det slapps uppdateringar till Bl-verktygen kan det krévas
stora satsningar hos konsultbolagen for att satta sig in i dessa. Eriksson menar att det ar ganska
svart att komma leverantoren sé néra att de vet vilket hall de “drar” sin produkt at. Likadant &r
det gallande forvaltningsarbete dar det ar enkelt att skriva ett avtal for dagsldget, men som sedan
blir problematiskt nar det slapps uppdateringar. Schiffer namner dock ett omrade for knowledge
transfer som ar avsett for att formedla kunskap om uppdateringar till produkterna.

| dialogen mellan konsult och leverantor &r det viktigt for konsulten att markera vilken kund som
ar ens egen. Det kan annars finnas risk att leverantdren formedlar vidare uppdrag till
konsulternas konkurrenter enligt Schiffer. Leverantoren vill som tidigare namnt enbart salja sa
manga licenser som mojligt medan konsulten forsoker ta fram en bra och hallbar lésning for
kunden. Darmed bor konsulten saledes agera forsiktigt mot leverantéren for att inte riskera att
tappa kunder.
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4.4 Kommunikation med slutkund

| kommunikationen med kund maste Bl-konsulten ha ett presentabelt och professionellt
forhallningssatt. Kunden maste ha fortroende for konsulten for att vaga lagga ett stort projekt i
deras hander. Linders berattar att det primara malet for konsultrollen &r att hjalpa kunden bli
battre genom att fa kunden att uppna sina mal. Bl-verktyget ar stodet for detta och ifall konsulten
gor ett bra arbete sa atervander kunden ofta. Konsultrollen handlar saledes om att bygga upp ett
fortroende hos kunden det arbetas mot. Linders menar dven pa att konsulten i vissa sammanhang
kan bli mer partner med kunden &n med leverantoren. Detta ar rimligt eftersom det &r kunden
som star for konsultens huvudintakter i form av salda konsulttimmar.

Det ar vanligt med hdg konkurrens for en Bl-konsult enligt Eriksson. Néar en kund har ett
problem och behdver en BI-l6sning sa skickas offerter till flera konsultbolag. Darefter far kunden
bilda en uppfattning om vilket konsultbolag som kan ta fram den bésta I6sningen. Som konsult &r
det i detta sammanhang enligt Eriksson viktigt att lyssna pa kunden och inte verka for
overlagsen. Konsulten har vanligtvis mer kompetens och det galler att inte vara for paflugen och
vilja andra de krav kunden har.

Nar Bl-konsulten arbetar menar Leveen att det ofta handla om att forhalla sig till kunden
befintliga system. Kunden kan ha en tydlig strategi dar Microsofts plattform utgér grunden, och
da ligger det nara till hands att &ven implementera en Bl-16sning fran Microsoft. Ofta kan det
vara svart for kund att satta sig in i nya miljoer och granssnitt om IT-kunskapen inte finns i
tillrackligt stor utstrdckning bland de som ska anvanda lésningen. Dock menar Leveen att vissa
Bl-verktyg kan ha vissa specifika styrkor som gor att en ny plattform kan vara att foredra.

| vissa fall finns menar Danielsson att det redan finns en Bl-16sning hos kunden och da maste
konsulten forhalla sig till denna. Det kunden behover hjalp med i dessa sammanhang kan vara
stod for en ny process eller data. Danielsson tror att det storsta skélet till att det behdvs en
forbéattring i den befintliga Bl-16sningen &ar for att kunden bytt affarssystem. Kunden vill dven
sjalv bygga rapporter och gora analyser. Konsultens uppgift blir da att bygga ett stod som kunden
kan arbeta i pa egen hand.

En utmaning som tar mycket tid i framtagningen av BIl-l6sningar ar datakvalitet enligt
Danielsson. Med detta menar han att nar tva system ska integreras hanger inte datan ihop.
Kunden tror vanligtvis att de har st sina datakvalitetsproblem, men nar konsulten paborjar
arbetat visar det sig vara fel. Dessa problem forekommer i olika grader och det blir mer
problematiskt desto fler k&llor som ska integreras.

Konsulten hjéalper aven till med valet av Bl-verktyg enligt Danielsson. | slutdndan menar dock
Eriksson pa att det anda ar kunden som tar det sista beslutet. Kunden har hort talas om ett
specifikt verktyg och kanske till och med sett konkreta exempel pa det. Nackdelen med detta ar
att kunden ej har koll pa vilka alternativ det finns i enlighet med affarsmalen. Férslagvis finns
det andra verktyg som &r bittre lampade for den specifika kundens verksamhet. Aven Schiffer
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delar uppfattningen om att kunden hort talas om ett varumarke, men att konsulten anda kan
behdva radfragas. Han namner dven att en kombination av flera verktyg kan fungera i ett stort
foretag med en komplex miljo.

4.4.1 Fanga kundbehov

Leveen forklarar att framtagningen av Bl-16sningen alltid borjar med en form av nulégesanalys
som tar upp problematiken hos kunden. Det gdller att prioritera vilka aktiviteter som ar mest
aktuella att forandra for att uppna en 16sning. Exempelvis kan utmaningar inom forséljning vara
mer prioriterade 4n utmaningarna inom inkop eller produktion. Da pabdrjas arbetet med
forsaljningsbitarna.

Leveen menar pa att det ar vanligt att projekten mynnar ut i en detaljrik kravspecifikation pa hog
niva. | forsaljningsexemplet kan detta handla om att definiera hur forsaljningsarbetet sker och
hur kunden onskar att mata samt folja upp forsaljning. Da menar Leveen pa att det fors en
kommunikation med séljare och séljchefer hos kunden for att kunna grava ner sig i vilka
nyckeltal som ska foljas upp, definitionerna pa dessa och hur de ska raknas ut.

Att grava ner sig i kundens nyckeltal och definiera vad som ska matas, kan aterkopplas till
tidigare beskrivna Ubiquitous Language dar konsulten syftar till att anvanda det sprakvokabular
som finns pa kundens arbetsplats (Laribee, 2009). Att anvanda sig av kundens sprak ar en
forutsattning for att fa en valdefinierad kravspecifikation som fangar kundbehoven och som é&r
lattforstadd av alla inblandade aktorer. Schiffer namner att det inom IT-branschen ar vanligt att
tala i alltfor tekniska termer, vilket foljaktligen aven inkluderar Bl-leverantérer och konsulter.
Det &r viktigt att prata i verksamhetstermer da Bl avser att ge varde till verksamheten.

| interaktionen kan det enligt Linders vara sa att kunden enbart skickar ett pappersark med krav
till konsulten. Sa har vill konsultbolagen inte arbeta da de ej ser kunden som en kravstéllare. Ett
battre fokus ar att titta pa kundens verksamhet och dess behov. Insamlingen av krav bor enligt
Fleron och Borg ske i iterationer dar det dokumenteras forslag pa losningar utifran diskussionen.
Néar kund och konsult &r dverens och det finns en uppdragsbekraftelse kan arbetat paborjas. Aven
sjalva framtagningen av l6sningen &r en iterativ process dar det gors kontinuerlig avstimning
med kunden. Danielsson menar ocksa pa att det agila arbetsséttet ar det mest optimala for att fa
ndjda kunder i slutdndan.

Kravinsamlingen &r en problematisk del i konsultarbetet och Danielsson menar att en stor
utmaning ligger i att kunden har svart for att formulera sitt behov. Kunden ar 6vertygad om att de
ar tydliga med sina krav, men konsulten vet att kraven kommer andras i takt med att arbetet
fortloper. Danielsson forklarar att kravbilden &r rorlig, varfor det ar svart att definiera exakta
behov. Kunden brukar specificera vad de vill ha, men konsulten fortydligar genom att svara att
det bara dr antaganden.

Stefan och Fleron forklarar att utmaningarna ligger i granslandet mellan det tekniska och att
forsta verksamhetens behov. Det vill sédga att kunna samtala med exempelvis en VD eller en
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ekonomichef och forsta hur deras behov kan omsattas i en Bl-I6sning. Eriksson tror dock att
problemen med kravinsamlingen forekommer oavsett om ett Bl-projekt gors internt eller externt.
Det ar saledes svart att veta hur resultatet kommer se ut i slutdandan oavsett vilken aktor du
fragar.

4.4.2 Bl-kompetensen hos kund

Leveen forklarar att Bl-kompetensen hos kund idag &r hog. Kunder vet vilka styrkor det finns
med Bl och att det ar en nodvandighet for att forbattra beslutsfattandet. Manga ar &ven
intresserade av att bygga egna saker och da ar det konsultens uppgift att ta fram en 16sning som
mojliggor detta. Linders menar dven pa att kompetensen for att ta fram en egen losning ofta finns
inom organisationen. Han forklarar att utmaningen brukar ligga i att kunderna ar oense internt
om vilken Bl-I6sning man vill ha och at vilka aktorer. Konsultens roll i detta sammanhang blir
saledes istallet att komma in som en utomstaende aktér och beratta vad som &r rétt.

Linders tror att anledningen till att kunden inte formar att anvanda den egna kompetensen ar pa
grund av dgarskapsfragan. Det dr svart att satta finger pa vem som styr och ager Bl. Det kan
forslagsvis bade vara en 1T-fraga och en affarsfraga. Det gar aven att fraga sig om beslutet ska
tas pa den institutionella, administrativa eller operativa nivan. Schiffer menar dock att det oftast
ar ekonomichefen som star bakom BI, vilket &ven Leveen séger.

Vidare berattar Linders att det ar de utomstdende konsulterna som fattar besluten och far
fortroende fran alla aktorer hos slutkunden. Efter konsulterna har tagit fram en 16sning ar det ofta
kundens 1T-avdelning som skdter det fortsatta underhallsarbetet. De storre foretagen har ofta en
Bl-avdelning eller atminstone en Bl-arkitekt. P4 sa vis finns det foljaktligen kompetens hos
kunden eftersom de formar att forvalta 16sningen sjalv.

Aven Schiffer talar om forvaltningsarbetet efter framtagningen av Bl-lésningen. Han menar
liksom Linders att det sker hos kunden och papekar aven att det ar har det bor ske. Detta
eftersom kunden ej ska behova vara beroende av en specifik firma och for att fa ut sa mycket
varde som majligt av I6sningen ar det bra att vara inforstadd i den. Exempelvis nar kunden ska
titta pa vissa siffror ar det bra att kanna till fran vilken kalla datan kommer ifran. Schiffer
forklarar det som en verksamhetskunskap som ar en stark konkurrensfordel gentemot andra
foretag. Bl-kompetensen inom forvaltningsarbetet ar saledes viktig for kunden.

Danielsson tar upp storre foretag som kompetenta till att ta fram Bl-l6sningar sjélva. Vidare
berattar han att en del kunder driver Bl-projektet sjalv, men hyr in konsulter for att fa viss
spetskompetent och kunna slutfora projektet i tid. Aven Schiffer delar denna uppfattning och
menar att konsulterna som hyrs in behdvs eftersom de har en bredare erfarenhet och arbetat i
olika branscher. Kompetensen och resurserna finns alltsd inom foretaget, men Danielsson
forklarar att dessa manniskor ofta har andra arbetsuppgifter utéver Bl. Det finns dock konflikter
aven har och Schiffer menar pa att det ar svart att fa ett stort foretag att komma Gverens.

En ytterligare utmaning kan enligt Schiffer vara att ett féretag har en gammal Bl-l16sning med
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bara ett fatal personer som ar insatta i 16sningen. Nackdelen med detta ar att dessa personer fatt
en stor makt da de mer eller mindre kontrollerar hur det gar for hela foretaget. Nar sedan en ny
I6sning ska tas fram kan dessa Bl-kompetenta manniskor vara svara att handskas med. De
personer som har mest kompetens inom Bl kan saledes bli projektets storsta motstandare.

4.5 BI-l6sningens omrade

Konsultrollens priméra uppgift ar som bekant att ta fram en 16sning till kunden. Det viktigaste i
detta sammanhang ar att i slutandan leverera affarsvarde till kunden. Da ar det viktigt for
konsulten att ta reda pa i vilka omraden Bl-l6sningen kan medféra storst varde hos kunden.
Oftast har kunden ett problem och l6sningen ar nddvandigtvis inte att implementera Bl i alla
omraden som kan kopplas till detta problem, utan enbart dar behovet av BI finns. Kunden maste
stdlla sig fragan vilka aktorer som ska anvanda sig av Bl-verktygen och konsulten maste se till
att verktyget medfor ett varde for dessa.

| intervjuerna med foretagen gavs olika svar pa var hos kunden ett Bl-verktyg anvands mest
frekvent och tillfor storst varde. Linders menar pa att foretagstypen styr var Bl implementeras.
Det vill saga beroende av vad ett foretag sysslar med och hur de arbetar kan Bl ge varde pa olika
satt i olika omraden. Det finns inget fullindamal med BI utan det finns for att stotta
verksamheten. Linders beskriver problematiken med hjélp av en figur for vardediscipliner.

Linders forklarar att figuren illustrerar tre vardediscipliner och att varje foretag maste ha en
konkurrensstrategi for att lyckas pa marknaden. Vardedisciplinerna &ar operativ effektivitet,
kundnarhet och produktledarskap. Grundprincipen ar enligt Linders att en verksamhet maste
vilja ett av dessa omraden och forsoka bli marknadsledande just hér, samt uppna en acceptabel
niva inom resterande tva omraden. Det gar alltsa inte att vara bast inom alla omraden pa en gang.

Linders hanvisar till vardedisciplinerna nar han forklarar varfér Bl anvands inom olika omraden.
Beroende av om ett foretag satsar pa att vara kostnadseffektivt, produktledande eller kundnéara sa
ger ett Bl-verktyg véarde inom olika omraden. BI ska i grund och botten tillféra vérde till den
strategi ett foretag har och losningen bor darfor implementeras i det omrade som stodjer
strategin. Om ett foretag forslagsvis syftar till att vara kundndra ar det rimligt att implementera
en BI-16sning som stodjer det CRM-system som finns.

Bl &r som tidigare namnt ett brett begrepp och kan anvandas inom alla vardediscipliner. Vardet i
BI-I6sningen har manga olika faktorer som spelar in. Schiffer menar exempelvis pa att vardet
med BI forsvinner om inte kunden vet hur eller var de ska anvinda det. Vardet forsvinner &ven
om kunden inte kan underhalla Bl-verktyget pa ett korrekt sétt.

Det kan till och med bli skadligt for foretaget om verktyget anvands pa fel sétt eller i fel omrade.
Exempelvis menar Schiffer att om det gors en andring i nagon av kallorna eller processerna som
tillnor Bl-systemet kan fel data visas och pa sa vis ge negativa konsvekvenser. Bl kan saledes bli
mycket kostsamt och vardet faller bort ifall det inte hanteras ratt och anvands i ratt omrade.
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4.5.1 Ledningsnivaer

Med utgangspunkt i de ledningsnivaer som aterfinns i det teoriska ramverket (figur 2.4) kan det
konstateras att Bl anvands mest frekvent pa operativ och administrativ niva. Linders beskriver att
tillampningarna av Bl dr smala och anvénds i det vardagliga arbetet, varfor det finns relativt
1dngt ner i hierarkin. Aven Schiffer delar denna uppfattning och menar att Bl anvénds ytterst
sallan pa institutionell niva. Han forklarar att det &r pa administrativ niva det tillfor varde
eftersom all uppfoljning av verksamheten sker dar.

Schiffer menar dock pa att den storsta nyttan i beslutsfattandet férekommer pa den operativa
nivan dir Bl kan ge uppdateringar i det vardagliga arbetet. Aven Danielsson menar pa att
information i realtid pa den operativa nivan ar ovarderligt for att halla en hog kvalitet pa
besluten. Fleron och Borg exemplifierar detta med att en ansvarig inom produktion kan se hur
det gar for flera produktionslinjer samt jamfora dessa.

Vidare havdar Danielsson att de flesta anvandarna av Bl ar pa administrativ niva eftersom
controllers och mellanchefer finns har. Det dar dessa som jobbar med verktygen och ser till att de
underhalls. Den som ar uppdragsgivare for Bl hos kunden finns enligt Danielsson ocksa pa den
administrativa nivan.

Att nyttan sker pa operativ och administrativ niva innebar féljaktligen inte att den institutionella
nivan ar fri fran BI. Har kan det enligt Danielsson finnas dashboards Gver foretaget for att fa
dataunderlag till beslut och analyser. Dock sker arbetet for att ta fram denna data pa
administrativ niva av exempelvis en controller. Eriksson menar att informationen fran en BlI-
I6sning oftast nar den institutionella nivan genom fysisk kommunikation.

Fleron och Borg har samma uppfattning gallande anvandningen i de olika ledningsnivaerna, men
menar att det kan se annorlunda ut i ett mindre foretag. | ett litet foretag med bara nagra fa
anstéllda kan mycket vél VD och CFO vara anvéndare till Bl-verktygen och sjalvstéandigt arbeta
med analys pa motsvarande satt som en avdelning gor i ett storre foretag.

Schiffer ser potential pa den institutionella nivan och tror att intresset har kommer oka i
framtiden. Aven Leveen tror att alla nivaer kan ha behov av Bl och ser en potential i att ta bort
manuella steg mellan nivaerna. Leveen beréttar att foretag tidigare kunde sitta och klippa/klistra i
Excel for att férse manniskor hogre upp i hierarkin med beslutsunderlag.

Sammanfattningsvis kan det konstateras att den storsta anvandningen av Bl sker pa den
administrativa och operativa nivan hos kunden, men att vardet pa ett eller annat satt nar alla
nivaer. Bl-kompetensen &r hog idag och i takt med utvecklingen tranger vardet in hos fler
aktorer. Nyttan &r stor for beslutsfattandet pa den operativa nivan, men kan enligt Danielsson bli
annu storre. Bl-konsulter arbetar framst mot den administrativa nivan och det ar saledes har som
det storsta vardet med I6sningen finns hos slutkunden.

4.5.2 Priméra processer
| det teoretiska ramverket (figur 2.4) beskrivs Porters vardekedja dar en organisations priméra

35



Konsultation inom Business Intelligence Andersson och Potocki, 2014

processer finns. Leveen konstaterar att anvédndningen av Bl-I6sningen ar jamnt fordelad over alla
dessa processer, men att det vanligtvis startar ur ett siljperspektiv. Aven Fleron och Borg menar
pa att det startar i forséaljningen eftersom det finns storst behov i denna process. Bl ar oftast en
fraga om att analysera forsaljning och kunna se hur mycket intakter och kostnader det finns.
Fleron och Borg hévdar aven att Bl ar sallsynt inom service och marknadsforing.

Eriksson menar pa att vardet ar olika fran kund till kund, vilket kan kopplas till Linders
beskrivning av vérdediscipliner. Beroende av hur en kund differentierar sig ger Bl olika mycket
varde i olika processer. Schiffer menar & andra sidan att om Bl ar byggt for att ge nytta till ett
foretag sa ger losningen mervarde i samtliga delar. Han havdar dock att det hander mest inom
marknadsforing, forsaljning och service. Det &r har Bl har utvecklats mest de senaste aren i takt
med att nya strategier har uppkommit.

Schiffer namner aven att Bl har kommit langt inom produktion, vilket kan kopplas till nyttan
som tidigare beskrivs om den administrativa nivan. Aven Linders sager detta och forklarar att Bl
exempelvis anvands for att fatta beslut om hur mycket varor som ska kopas in. Vidare tillagger
Linders ocksa att forsaljningen ar en stor bit nar exempelvis saljchefen vill fa séljdata
rapporterad.

Den finansiella biten ar saledes dar en BI-losning paborjas och detta ar foljaktligen rimligt
eftersom det oftast ar en controller eller forséljningschef som ser det storsta behovet i verktygen.
Det traditionella anvandningsomradet for en Bl-16sning &r att kunna skapa rapporter och gdra
analyser baserat pa diverse data. Oftast ar detta forséljningsdata presenterat pa dashboards som
anvénds for att forbattra beslutsfattandet.

Potentialen med Bl ar dock stor inom alla processer av att doma fran intervjuerna. Bl-verktyg
vaxer sig allt bredare och skapar nytta inom fler omraden. Det ar sannolikt att Bl i takt med den
framtida utvecklingen kommer kunna anvéndas lika frekvent inom alla processer. Det vore
optimalt for ett foretag att ha ett Bl-verktyg som Gvervakar hela processen fran ingaende logistik
till service och sammanstéller data i realtid samt forbattrar beslutsfattandet inom alla omraden.

Dataméangden Okar inte enbart inom forsaljningsomradet och formagan att kunna sammanstalla
stora mangder data kommer i framtiden bli essentiellt for en verksamhet. Danielsson ndmner big
data och ser detta begrepp som ett av de storsta skélen till att Bl-verktyg kommer véaxa bredare.
Han menar pa att mangden data exempelvis okar inom bade marknadsforing och kundservice.

| ingdende logistik kan du enligt Danielsson titta pa kvaliteten hos leverantérerna och
sammanstélla fran vilka leverantorer det har bestallts varor med minst reklamationer och
drojsmal. Vidare menar Danielsson att detta dven kan ske inom utgaende logistik for att se vilken
kvalitet det egna foretaget haller i leveranstider, lagernivaer och diverse rutiner. Bl &r i nulaget
storst inom forsaljning och paborjas har eftersom de som sponsrar Bl-projektet sitter pa
finansavdelningen.

Danielsson berattar &ven om begreppet predictive maintenance som innebér att forutspa nar en
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maskin gar sonder och ha formagan att underhalla den innan det sker. Han menar pa att foretag
kan spara stora summor pengar inom detta omrade och ser storst potential med Bl inom detta
omrade. Detta kan féljaktligen dven anvandas pa andra inventarier an bara maskiner. Istéllet for
att spendera pengar pa inkop av nya inventarier kan de gamla underhallas.

4.5.3 Analys

Sammanfattningsvis kan véardet i en Bl-lésning variera beroende pa vilken
differentieringsstrategi ett foretag har. Linders tar upp vardediscipliner och forklarar att ett
foretag kan satsa pa operativ effektivitet, kundnarhet eller produktledarskap. Det gar bara att vara
bast inom ett omrade. Pa sa vis ger Bl-verktyget véarde beroende pa vad ett foretag satsar pa.

Det har visat sig att Bl anvands mest frekvent pa en operativ och administrativ niva. Det ar oftast
en controller eller forsaljningschef som ser behovet med verktygen. Pa sa vis faller det naturligt
att Bl anvdnds mest i forsdljningsprocessen i vardekedjans priméra processer. Dock finns
potential inom samtliga processer och ledningsnivaer. Anvandningen finns dar ocksa, men inte i
lika stor utstrackning som inom finans.
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5. Diskussion

Bl-konsulten har uppkommit som ett resultat av att det inte gar att vara bast pa allt.
Programvaruleverantéren for Bl-verktygen vill sélja sd mycket licenser som mojligt, medan
konsulten arbetar ndra kundens verksamhet for att ta fram affarsinsikter. Detta &r hur arbetet ser
ut i manga omraden for konsultation och rimligtvis det som bevisligen ar mest optimalt. Av att
doma fran de intervjuer som har gjorts kan det konstateras att konsulterna ar Bl-specialister, inte
utvecklingsspecialister. Konsulterna tar fram Bl-I6sningar som handlar om mycket mer &n bara
de tekniska bitarna.

Rollen som konsult i Bl-sammanhang ar ett viktigt foradlingsarbete dér arbetsuppgifterna ar
skiftande. Kubr (2002) beskriver att konsultation ar nagon som hjalper och majliggor saker.
Inom BI handlar detta framst om att ta fram en losning i enlighet med kundens verksamhetsmal.
| detta avseende finns det manga delar att beakta och rollen kan vara allt fran kravstallare at kund
till att inga i ett Bl-projekt som styrs av kunden. Konsultrollen ar dven en mellanhand for att
formedla erfarenhet och expertiskunskap (Bradshaw et a., 2012). Detta ar bevisligen likadant
inom Bl da konsulten formedlar sin Bl-expertis till kunder och lar de att arbeta med verktygen.

Overlag har de konsultbolag som intervjuats varit dverens gallande den data vi samlat in och vi
har fatt snarlika svar pd de fragor som har stéllts. De sex foretagen har till viss del olika
leverantorer och tar fram IGsningar for olika mjukvara, men svaren har anda varit
overensstammande. Darmed kan det konstateras att sprakrorsrollen for en Bl-konsult &r likartad
oberoende av vilket konsultbolag och vilka partners dessa har.

5.1 Bl-konsultens partnerskap

| valet av partner och mjukvara maste konsulten ha koll pa vad marknaden vill ha. Det galler att
titta pa Bl-analytiker som Gartner for att se vilket Bl-verktyg som &r populart just nu och vad
kunden vill ha. Detta for att se vilka mjukvaruféretag som &r visiondrer och ledare inom Bl
(Schlegel et al. 2013). Aven geografiska aspekter kan spela roll. I ett land kan en mjukvara vara
mycket populdr, medan den i ett annat land kan anvéndas ytterst séllan. Det géller for konsulten
att ha god fingertoppskansla och gora réatt investeringar.

Valet av mjukvara kommer enligt Fleron och Borg spela roll i manga ar framéver och det kan bli
mycket kostsamt att valja en leverantor som &ar pa nedgang. Den hogsta prioriteten &r att ge
tackning for de kostnader som valet av leverantdr innebér. Precis som i alla investerings-
sammanhang maste konsulten géra kalkyler och utrékningar for att se om det ar vart att satsa
pengar i en viss mjukvara och leverantor.

Det finns en problematik i att ta sig an for manga Bl-leverantorer enligt Schiffer. Leverantoren
vill att konsulten ska sélja deras programvara i sa stor utstrackning som mojligt och valjer
konsulten att arbeta med for manga leverantérer kan det darmed bli knackigt i partnerskapen. For
att undvika detta bor ett urval av ett fatal leverantorer goras.
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Vidare kan valet av ett fatal Bl-leverantorer dven kopplas till den nisch konsulterna sjalva har i
form av att vara Bl-specialister. Det gar ej att vara bast pa allt och eftersom Bl-branschen ar bred
ar dessa specialiseringar nédvandiga for att kunna fa ut maximalt varde i BI-losningen. Det &r en
stor bransch dar spetskompetens varderas hogre an bred kompetens. Detta géller fran likval
kundsidan som leverantdrssidan.

For att uppratthalla partnerskapet sker det kontinuerlig avstamning. Det ar en resa for konsulten
dar det galler att bli battre pa verktyget och saledes kunna tjana mer pengar. Konsultbranschen
inom Bl &r dven en fortroendebransch. Konsulten maste bygga upp ett fortroende for sin
leverantor i avsikt att fa sdlja I6sningar till deras mjukvara. | detta avseende galler det aven att fa
fortroende for kunden och ta fram losningar med nojda kunder. Leverantoren behaller
partnerskapet om du som konsult har néjda kunder.

Garret (2003) menar pa att partnerskap ska vara komplementart och inte konkurrerande. Detta
uppfylls inom Bl-branschen da programvaruleverantéren som tidigare namnt vill sélja licenser.
Garret (2003) forklarar &ven att partnerskap &ar grundpelare i ett konsultbolag, vilket kan
konstateras vara sant i Bl-sammanhang da konsulterna behéver sina partners for att fa hjalp med
tekniska detaljer och ta fram bra I6sningar.

Garret (2003) forklarar foljaktligen att partnerskapet aven genererar arbete at bada hallen. Detta
har visat sig vara sant i Bl-sammanhang ocksa. Leveen berattade att programvaruleverantorer
kan rekommendera konsultbolag for specifika uppdrag och att konsultbolagen foreslar
leverantorer, vilket saledes hjalper dem att sélja licenser.

Vidare kan det konstateras att kommunikationen med partnern ar viktig for att overféra kunskap.
Eriksson talade om att det kan vara problematiskt att ta del av allt nytt i mjukvarans
uppdateringar, medan Schiffer ndmnde att det finns en kompetenséverforing inom partnerskapet.
Rimligtvis finns kompetensdverforingen dven hos det foretag Eriksson arbetar pa, men det
upplevs anda som mer problematiskt. Intressant ar dock att bade Eriksson och Schiffer arbetar
med verktygen Microsoft och Qlik. Partnerskapen borde saledes se relativt likartade ut bade
inom kompetenséverforing och i andra avseenden.

Det som kan faststéllas utifran de tva synsatten pa kompetensoverforingen ar att partnerskapen
har utvecklat sig pa olika satt. Pa nagot satt ar det ena foretaget battre pa att ta till sig kompetens
om uppdateringar, medan det andra har svarare for det. Ett mojligt skal till att det ser annorlunda
ut ar att det ena foretaget ar ett av nordens ledande konsultbolag, medan det andra ar ett mindre
foretag i Malmo med 75 anstillda. Kompetensoverforingen ar sannolikt svarare i det storre
foretaget eftersom informationen fardas genom fler led.

Det gar att diskutera om storleken pa konsultbolaget kan spela roll i kvaliteten pa Bl-lésningarna.
Forslagsvis ar ett mindre foretag med under 100 anstdllda kanske mer lampligt &n de storre.
Oftast ar stora foretag uppdelat i flera affarsomraden, medan ett mindre foretag kanske enbart
sysslar med BI. | detta avseende borde rimligtvis det mindre foretaget bli mer specialiserat inom
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Bl-omradet och kan lagga ett storre fokus pa saker som bland annat kompetensoverforing.

5.2 Bl-konsultens kommunikation med kund

| kommunikationen med kund ar det viktigt att ha ett professionellt forhallningssétt for att vinna
kundens fortroende. Det ar hog konkurrens och kunden skickar offerter till flera konsultbolag foér
att sedan vélja det bolag de anser vara bast. Da géller det for konsulten att kunna visa pa varfor
de ska valja deras bolag till att ta fram BI-l6sningen. Né&r offerten ar godkédnd med ett
konsultbolag sker insamling av behov som bevisligen ofta blir en rérlig kravbild. Denna process
beskrivs aven som problematisk och svar.

Innan offerten &r godkénd &r det enligt Eriksson viktigt att inte vara for éverlagsen mot kund.
Belkhodja et al. (2012) forklarar i sin undersokning att konsulter generellt har en Gverlagsen
attityd och hévdar sig sjalva vara battre an kund gallande kompetens, kunskapsbas och
samarbete. Inom BI kan det dock konstateras att mognadsgraden ar hogre hos kund, men att det
anda galler att forhalla sig till kunden och ha en bra attityd.

Eriksson menar att kunden ofta har ett verktyg i atanke nar kontakt gérs med olika konsultbolag.
Om kunden exempelvis dnskar ett specifikt Bl-verktyg ar det osmart av konsultbolaget att i detta
skede foresla andra verktyg och forsoka dndra kundens kravbild. Aven om konsulten vet att det
onskade verktyget inte ar i linje med kundens affarsmal ar det anda viktigt att lyssna pa kunden
och forsoka lasa affaren.

Det ar en svar problematik for konsult att implementera det kunderna behdver och det kunderna
tror att de vill ha. Linders menar att konsulter dérfor vill arbeta ndra kundens verksamhet och
behov. Aven (Borking, 2009) menar att kunden behover en uttalad strategi innan en Bl-ldsning
kan tas fram. Darfor blir det svart nar kunden kommer med en papperslapp och énskar ett
specifikt Bl-verktyg med specifika funktioner.

Skadan kan bli stor om kunden &r envis med ett specifikt verktyg som konsulten bevisligen vet ar
fel 1osning enligt verksamhetsmalen. Det ar en svar problematik for konsult att vélja om
uppdraget ska genomfaras och det blir en frdga om att antingen lamna ifran sig uppdraget eller ta
fram en I6sning kunden inte blir n6jd med. Darmed &r det viktigt att valja verktyg utifran
kundens behov och titta pa bland annat de vardediscipliner som Linders tala om.

Konsekvenserna kan bli stora om l6sningen inte ar enligt affarsmalen och méangder av pengar
branns pa meningslos utveckling. Det ar vanligt att arbetet for Bl-konsulten handlar om att
forbattra befintliga 16sningar och da kan det i vissa fall innebéra att behova skrota en I6sning helt
och ta fram en ny l6sning. Darfor &r det ur en ekonomisk synvinkel viktigt att férsoka gora ratt
fran borjan for att undvika problem i ett senare skede.

Belkhodja et al. (2012) beskrev att konsultens st6rsta utmaning &r att samla in krav. Han menar
att kunden inte &r tillrackligt engagerad eller kompetent till att fortydliga uppdrag. Denna
problematik hittades dven inom BI och togs upp pa samtliga intervjuer. Kunden har bevisligen
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inte formagan att specificera sina behov for konsulten.

Det gar dock att stalla sig fragan om vilken aktor som ansvarar for att specificera kundens
verksamhetshehov. Konsulten ar expert pa att ta fram affarsinsikter for Bl, men kunden kanner
bast till sin verksamhet. Slutledningen &r att de tva sidorna maste hitta en balans och ansvaret
vilar rimligtvis inte pa nagons axlar. Verksamhetsbehov ar nagot som maste tas fram genom agilt
arbete. Det maste ske en kontinuerlig diskussion och det ar viktigt for kund att ha i atanke att
kravbilden ar rorlig. Laribee (2009) menar pa att detta arbete bor ske med kundens vokabular for
att minska gapet mellan aktorerna.

Det gar dven att konstatera en problematik hos slutkunden med att anvanda den interna IT-
kompetens som finns. Trots att kunden enligt Linders har den expertis som krévs for att
implementera en Bl-I6sning, viéljer denne anda att ta hjalp av konsulter. Oftast handlar det om
interna meningsskiljaktigheter dar olika aktorer vill ha olika funktioner och behdver darfor en
utomstaende asikt for att Overtygas om vad som behover goras. | vissa fall ar kunden
projektdgare, men hyr in diverse spetskompetens for att slutféra projektet i tid. Hursomhelst kan
slutsatsen dras att kunden inte formar att anvanda den interna Bl-kompetensen fullt ut.

Ett ytterligare dilemma som pavisades i datainsamlingen ar att personerna hos kunden med mest
Bl-kompetens kan bli projektets storsta motstandare. Skalet till detta ar att kunden kan ha en
gammal I6sning som bara ett fatal manniskor har forstaelse for. Pa sa vis vill de inte forlora den
makt de fatt genom att vara de enda som forstar I6sningen. Detta ar en svar situation att tackla
for konsulten och resultatet visar inte pa nagon losning till problemet.

Sammanfattningsvis praglas framtagningen av Bl-16sningen av det agila arbetsséttet. Det &r detta
arbetssatt som har bevisat sig ge flest ndjda kunder i slutdndan eftersom konsulterna vet att
kravbilden &r rorlig. Kraven ser aldrig likadana ut i projektets borjan som de gor i slutet. Pa sa
vis ar det viktigt att arbeta i iterationer for att ga tillbaka och gdra andringar i losningen nar
kunden upptacker nya saker de vill ha.

Det kan ocksa konstateras att Bl blir kostsamt om det inte forvaltas pa ett korrekt sétt. Kunden
behdver ha god kompetens och tydliga anvandningsomraden for de aktorer som ska anvanda Bl-
verktyget. Losningen ger inget varde om den inte anvands och underhélls ratt. Darmed ar det
viktigt att kunden &r med och tar fram ldsningen for att lara sig verktyget. Det &r dven en stark
konkurrensfordel att kunna forvalta l6sningen pa egen hand och inte vara beroende av en firma.

5.3 Arbetsomrade

Bl-projektet paborjas ofta pa forsaljningsavdelningen hos kunden. Det &r vanligtvis en controller
eller forsaljningschef som ser behovet med Bl och det ar saledes dven dar arbetet med BI-
I6sningen sker. Det gar aven att diskutera potential i andra omraden sasom produktion, logistik
och kundservice. Danielsson ser potential inom predictive maintenance, dar det handlar om att
underhalla inventarier innan de gar sonder.
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Elbashir et al. (2008) forklarar att Bl kan ses som ett strategiskt informationssystem som
organisationer implementerar for att forbattra beslutsfattandet och skapa sig konkurrensférdelar i
operativa och taktiska processer. Detta har bevisat sig stimma baserat pa de intervjuer som har
gjorts. Utifran ledningsnivaerna som tas upp av Jacobsen & Thorsvik (2008) kan det konstateras
att arbetet med BI framst sker pa en administrativ niva och att nyttan aven finns pa operativ niva.

Michael Porters vardekedja innehaller primara processer som finns i varje verksamhet (Porter,
1985). Utifran denna modell gar det att konstatera att Bl anvands mest i forsaljningsprocessen,
men att nyttan sker éver hela kedjan. Hela organisationen paverkas direkt eller indirekt av de
beslut som fattas utifran datan i Bl-verktygen. Det finns dock en stor potential for anvandning av
Bl inom alla processer.

Sammanfattningsvis arbetar Bl-konsulter framst med att ta fram varde i kundens finansavdelning
i form av rapport- och analysverktyg. Vardet ligger i formagan att kunna sammanstélla flera
datakéllor och i takt med att datan dkar och begrepp som stordata har uppkommit, 6kar behovet
standigt. Vardet och framtagningen av l6sningen breddar sig saledes till andra omraden och om
anvandningen i dagslaget finns pa den operativa och administrativa nivan kommer Bl i framtiden
med all sannolikhet dven ses pa den institutionella nivan.
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6. Slutsats

Denna undersokning gjordes i syfte att utreda hur konsulten arbetar mellan
programvaruleverantdr och kund for att ta fram Bl-l6sningar, samt dven undersoka inom vilka
omraden hos slutkund arbetet sker. Den fragestallning som har besvarats ar: Hur arbetar Bl-
konsulter gentemot programvaruleverantdrer och kunder for att ta fram I6sningar som ger vérde?
Inom vilka omraden hos slutkunden sker arbetet?

Resultatet av undersokningen &r att Bl-konsulterna arbetar i en fortroendebransch dér det handlar
om att vinna fértroende bade for leverantor och for kund. I den sprakrorsroll som Bl-konsulten
har géller det att ha ett bra forhallningssétt till bada sidorna och kunna anvénda sin Bl-expertis
till att ta fram bra l6sningar.

| valet av partner kan det konstateras att det inte &r konsulten som valjer partner, utan kunden och
marknaden som bestammer. Bl-konsulten &r anpassningsbar och gor saledes val utefter vad deras
kunder vill ha. P4 sa vis ar konsultens interna asikter inte lika viktiga, utan det ar kunden som é&r i
fokus. Da anvands bland annat Gartners kvadrant for att se vilka leverantérer och mjukvaror som
ar i ropet. Har kan det dock konstateras att verktyg bor véljas utefter kundens verksamhetsmal
for att sékerstélla att 16sningen ger mervarde hos slutkund.

| kommunikation med partner gors kontinuerlig avstamning for att se till att affirsmalen foljs.
Det sker dven en kompetensoverforing for att uppdatera konsulten i programvaran. Denna
kompetensoverforing har konstaterats vara svar i vissa fall da konsulten inte vet i vilken riktning
deras partners valjer att utveckla sina produkter.

I kommunikation med kund upplever konsulten att kravspecificering &r det stérsta problemet.
Det ar svart for kund och konsult att tala samma sprdk och forstd varandra. Slutsatsen &r att
kommunikationen inte bor ske pa en teknisk niva, utan snarare i verksamhetstermer utifran de
behov kunden har. Arbetet sker agilt och kravbilden ar rorlig under framtagningen av lésningen.

Anvandingen av Bl-lésningen ar storst inom finans och forséljning. Losningen anvénds mest
frekvent pad en administrativ och operativ niva. Det storsta skalet till detta ar att det oftast &r
controllers eller forsaljningschefer som ser behovet av Bl eftersom de aktivt arbetar med
beslutsfattande pa en detaljrik niva. Den institutionella nivan fattar de 6vergripande besluten och
behéver darmed inte lika mycket detaljer i den information de baserar sina beslut pa.

Sammanfattningsvis ar konsultens roll som mellanhand nddvandig i Bl-sammanhang. De agerar
som Bl-specialister medan programvaruleverantéren enbart &r specialist inom sitt egna verktyg.
Bl ar mer an bara en teknisk aspekt och for Bl-konsulten handlar det om att forsta kundens
verksamhet och hitta en 16sning i enlighet med kundens affarsmal. Anvandningen av Bl startar
oftast pa en administrativ niva inom finans, men anvands ocksa i stor utstrackning pa operativ
niva. Potentialen &r dock stor inom andra omraden i takt med att dataméangderna ékar och fler
omraden ser mojligheterna med BI. Business Intelligence ar nagot som har vaxt under de senaste
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aren och nagot vi tror kommer utvecklas ytterligare.

6.1 Forslag pa framtida forskning

Resultatet visar som tidigare namnt pa att slutkunden oftast har Bl-kompetens inom foretaget,
men inte har formagan att ta fram en losning pa grund av olika skal. Det gar att diskutera varfor
ett foretag inte formar att anvanda sin kompetens nér expertisen bevisligen finns. Stora summor
pengar hade kunnat sparas in och det gar att fraga sig varfor det egentligen &r sa har. Maste det
alltid finnas en utomstaende asikt for att garantera att nagonting gors pa ratt satt? Ett foretag
borde rimligtvis ha bast insikt i den egna verksamheten och borde darmed vara kapabla till att ta
fram en l6sning sjalv nar expertisen finns.

Var gissning ar att problematiken ligger i det sociala samspelet inom organisationen och att man
helt enkelt ar oséker pa vad som ska goras. Det blir sékerligen manga olika asikter som ska vagas
in, och manga grupper/avdelningar har olika saker att sdga till om. Rimligtvis & manga foretag
aven drabbade av Group Think. Detta innebar att en grupp och dess medlemmar ar kritiska mot
information som kommer utanfér gruppen som inte stdimmer Overens med gruppens egna
idéer/tankar (Granstrom, 2006). Andra delar av foretaget gldms bort inom gruppen och foretaget
ses inte som en helhet. Grupptankandet kan mycket vél vara ett av skalen till att foretag ar oense
vad det géller BI. Olika aktorer, grupper, avdelningar har olika forslag pa vad som é&r ratt I6sning
och det ar framst det egna behovet som vill uppnas.

Detta kan foljaktligen aven kopplas till Bl-projektets motstandare. Som tidigare namnt kan de
med storst Bl-kompetens vara storst motstandare till att ta fram en ny lésning. Hur ska dessa
personer hanteras inom ett foretag och varfor ar de i grund och botten motsténdare? Overlag
verkar hanteringen av kompetens och resurser inom ett foretag vara svart, och var gissning ar att
detta framst sker i stora foretag med Gver 100 anstéllda. Detta eftersom det ar fler asikter och
aktorer som ska enas om en lgsning.

Huruvida det ar sociala aspekter eller nagot annat som ar orsaken till problematiken att anvanda
den interna Bl-kompetensen aterstar att undersokas. Det gar att konstatera att det &r ett tamligen
onddigt problem som det borde finnas en losning pa. Det kan utan tvivel sparas in mycket pengar
pa att 16sa problemet.
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Bilagor
Bilaga 1: Intervjuguide
Korta bakgrundsfragor:

e Beratta om dig sjalv (Namn, bakgrund, roll pa foretaget, relation till BI, arbetsuppgifter)
e Beratta kort om foretaget
Forhallningssatt till Bl-leverantorer

e Hur valjer ni leverantér av BI?

e Vilka ar de stdrsta utmaningarna med att vélja en leverantor?

e  Hur ser kommunikationen med leverantdrer ut?
Implementering av Bl-I6sning hos kund

e  Hur ser arbetet ut ndr ni implementerar en Bl-16sning hos kunden?
o Hur ser kommunikationen med kunden ut?
e Vilka ar de stdrsta utmaningarna med att implementera en Bl-16sning hos kunden?
o Hur stor kompetens har kunden inom BI?
e Var i slutkundens verksamhet tror du Bl-16sningen tillfor varde och varfor?
Nivaer

e Hogsta ledning (Institutionell niva)
e  Mellanchefer (Administrativ niva)
e Operativt arbete

Processer
e Inkdp (Ingaende logistik)
e  Produktion
e  Orderhantering, leverans (Utgéende logistik)
e Marknadsforing och forséljning (Prisséattning, kampanjer, platser)
e Service (Kundservice, reparation)

Ovrigt

e Varfor finns Bl-konsulter som mellanhand mellan kund och leverantor?
o Varfor kan inte kunden ga direkt till leverantoren?
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Bilaga 2: Intervju med CGI
2014-04-04, Malmo

Medverkande:
Jonas Linders

Intervjuare:
Tobias Andersson
William Potocki

Korta bakgrundsfragor:

e Beritta om dig sjalv (Namn, bakgrund, roll pa foretaget, relation till BI, arbetsuppgifter)
Jonas Linders: Jag skulle vilja beskriva mig sjalv som lésningsomradesansvarig eller solution area manager for B,
CPM och big data. CPM i detta fall star for Corporate Performance Management och &r en systerdisciplin till BI.

e Beratta kort om foretaget

Jonas Linders: Vi har omorganiserat oss ett par ganger nu, men om vi tittar p& vara erbjudanden snarare &n den
formella organisationen s& ar vi rent strukturellt det klassiska grekiska templet i tre skikt. Det Gversta skiktet ar
business consulting, alltsd ganska verksamhetsnara tjanster som hanterar change management, det vill saga
forandringsarbete. Har ligger Bl som ett erbjudande. Under business consulting har vi professional services som vi
kan kalla for 1T-hantverkare. Det &r nog inte en adekvat beskrivning men det ar folk som ar véldigt duktiga med
vissa teknologier. Dar finns naturligtvis Bl ocksa representerat men i det skiktet finns aven folk som ar duktiga i
DBA eller specialiserade pa specifika verktyg. | det tredje skiktet, bottenplattan, ar drift och forvaltning. Sa det ar
dessa tre nivaerna vi har pa CGIl. Genom dessa nivaer finns det vertikaler genom det har. Bygger man en Bl 18sning
sd maste den héllas i drift och forvaltas. | ndgon man kan man siga att det ar en matris mellan konkurrens,
erbjudande ut till kunden och hur vi producerar.

Forhalliningssatt till Bl-leverantorer

e  Hur valjer ni leverantor av BI?
Jonas Linders: Vi dr produkt och branschoberoende implementattrer av Bl-16sningar.

Tobias Andersson: Sa ni gar till kunden och sa far de sjalva bestamma vilka l6sningar de vill ha?

Jonas Linders: Ja. Det r av den anledningen att de produkter som finns pa marknaden, med ganska fa undantag,
har en god anledning till att vara bést pa ndgot. Om man bortser frn vad kunden behdver sd kan man egentligen
vilja vilket Bl-verktyg som helst. Utgangslaget maste vara behovet i forsta hand och produkten i andra hand och det
ar sa vi jobbar. Vi har inga fardiga Bl-I6sningar som vi kommer med under armen som vi sedan satter ihop till en
fardig kartong, utan de ar av hog grad kundanpassade allihopa. Sedan finns det ju nyanser av det svaret. Att jobba
med alla gar i praktiken inte, men vilket Bl som &r populérast ser olika ut fran marknad till marknad. I norden ar
Microsoft oerhort starka inom BI. Lika starka &r de dock inte om man ser till sodra Europa eller USA. Léngre ner i
Europa ar det ofta forekommande med SAP i storre organisationer och da ar SAP:s Bl mer forekommande. Sedan
har vi Qlik som i Sverige &r jattestarka, framforallt n&r det géller front-end och visualiseringsbitarna och i USA &r
det Tableau som 4r starkast p& marknaden. Som sagt, vi jobbar med alla beroende p& marknadens preferenser.

e  Hur ser kommunikationen med leverantdrer ut?
Jonas Linders: CGI har en rad partnerskap, bade globala och lokala. Det kan se valdigt olika ut beroende pa vilken
typ av partnerskap vi pratar om. Om vi haller fokus pé de stora, globala, s& har vi fasta roller och organisationer som
hanterar partnerskap. Samarbete kring affarer sker alltid pa en nationell niva dar affarsrelationen med kund har sin
hemvist. Som jag sa tidigare s& har vi devisen “’behovet forst, produkten sen”, vilket innebér att vi forst vill forsta
behovet hos kund och vara 6verens med kund om vilken/vilka produkter som &r relevanta innan vi tar kontakt med

49



Konsultation inom Business Intelligence Andersson och Potocki, 2014

produktleverantdrer och eventuellt gor en gemensam insats for att vinna affaren. Undantag fran ovanstaende regel ar
framst i upphandlingar av RFP da kunden specificerat sina krav och vi férvantas svara med en lésning.

Implementering av Bl-I6sning hos kund

e  Hur ser arbetet ut ndr ni implementerar en BI-16sning hos kunden?
o Hur ser kommunikationen med kunden ut?
Jonas Linders: | var kommunikation och diskussion med kunden brukar vi ge dem verktyg. Vi har egentligen ingen
egen uppfattning. Vi vill hjalpa kunden att bli battre, att de far forverkliga sina strategier och genom detta né sina
mal. Om vi &r behjalpliga i den resan s& kommer ju kunden ocksa tillbaka. Det ar véldigt mycket av en
fortroendebransch som vi jobbar i. Vi ar nastan mer partners med vara kunder &n vad vi ar med leverantorer.

Tobias Andersson: N&r kunder kommer till er och vill ha hjélp med att uppfylla sina strategier i sin organisation,
vad har de da oftast problem med?

Jonas Linders: Bl betraktas lite som en commodity, alltsd smor och brod typen av leveranser hos de storre
foretagen i Sverige. Som bevis pa det jag pastar s om ni pratar med de stérre namnkunnigare foretagen i Sverige sa
kommer ni marka att valdigt manga av dem har sin egen Bl-avdelning eller &minstone en egen Bl-arkitekt. Det har
funnits s& lange att kunden inte ar okunnig. Det ar inte sikert att de vet hur de ska I6sa det, men oftast har kunden en
stor forstaelse for vad Bl ar. | var interaktion med kunderna hander det att de skickar en papperslapp med specifika
krav om vad produkten skall ha for funktioner. Om CGI far rada sa ar det helst inte detta vi efterstravar. Det vi vill
&r att genom business consulting ha en dialog om utmaningarna i kundens verksamhet. Vi betraktar inte kunden som
en kravstallare, utan ser snarare pa vad kunden har for behov. Om du till exempel kommer till en arkitekt och ska fa
ett arkitektritat hus ar forsta fragan inte, ska du ha A eller B? Det ar istallet en fraga om hur ser din familj ut? Hur
vill ni leva ert liv? Vad ar viktigt for er, ar det att umgas med vanner? Det &r alltsd mer pa den nivan som man borjar
dialogen. Efterhand trappar man ner och gar in mer pa specifika krav om hur manga kvadrat huset ska vara.

e Vilka ar de storsta utmaningarna med att implementera BI-16sningen hos kunden?
o Hur stor kompetens har kunden inom BI?
William Potocki: Om kunden redan ar duktig pa Bl, varfor valjer de att anlita er konsulter istéllet for att sjalva ga
direkt till leverantéren och sedan implementera Bl i verksamheten?

Jonas Linders: For att verksamheten ser pa IT-avdelningen som att de inte forstar oss. S& enkelt ar det. Sanningen
behdver komma utifrén. Det later bisarrt, att de har kompetensen i huset men att de nagonstans lyckas prata forbi
varandra. IT &r inte tillrackligt intresserade av business och business har inte tdlamod att lyssna pa IT om tabeller
och relationer. De vill ju bara ha en dashboard och hur svart ska det vara tanker business. P& detta viset lyckas man
prata forbi varandra och ibland blir det ruskigt infekterat. Som konsuler &r vi alltsd inne och medlar. De har
jatteduktiga killar samt de ratta produkterna och behdver ibland inte alls byta ut sitt Bl-verktyg utan bara bestdmma
sig for att jobba i gemensam riktning. Det &r lite fascinerande, och precis som du séger en hdgst relevant
fragestallning. Om de nu redan har kompetensen i huset, varfor formar de inte att anvinda den kompetensen pa ett
bra sétt? Det hér kallas ofta for governance, vilket &r fragan om &garskap, vem &ger och styr BI? Ar det IT eller
business? Om det ar business dr det i sd fall det gemensamma sambandet i det som ni valt att kalla for den
institutionella nivan som bestammer vad Bl &r for ndgonting? Eller ar det varje avdelning som ska fa Bl att gora sitt
och sen &r det upp till IT att forsoka fa ihop totalen? Det ar den har problematiken som ar var existens berattigande.
Vi kommer med ett utifranperspektiv med erfarenhet fran andra kunder, vilket ar primart och ofta det som leder till
fortroende om att gora strategiska forflyttningar hos kund. Sedan tar ofta kundens egen I1T-avdelning vara pa det och
fortsatter. Nar man arbetar med Bl kréavs det att man jobbar gemensamt i organisationen och nér vi konsulter anlitas
ar det for att relationen har kantrat nagonstans internt. Man kan inte bara slanga in sitt krav pa papperslapp till IT-
avdelningen. Det handlar inte bara om att vélja rétt, utan man maste dven vara Gverens om att dra i ratt riktning.

e Var i slutkundens verksamhet tror du Bl-16sningen tillfor varde och varfor?
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Nivaer

e Hogsta ledning (Institutionell niva)

e Mellanchefer (Administrativ niva)

e Operativt arbete
Jonas Linders: Jag anser att det rent hierarkiskt ar ganska langt ner i organisationen och formodligen anvands det
mycket med operativ information och i operativt beslutstod. Darfor tror jag att det ger storst mervarde pa operativ
niva. Det ar ofta i beslut som exempelvis inkép av fem eller femtio varor som Bl anvands. Mgjligtvis anvands Bl
ocksa pa taktisk niva nar exempelvis saljchefen ska titta pa forsaljningen och hur mycket som ska betalas ut i slutet
av manaden. Ungefar sa har smala &r tillampningarna och darfor anser jag att Bl anvands ganska langt ner i en
klassisk organisationshierarki.

Tobias Andersson: Du menar allts att det &r pa den operativa nivan i det vardagliga arbetet snarare an pa hogsta
ledning?

Jonas Linders: Ja, om man ser pa det hierarkiskt sa ar det sa. Det anvéands langre ner i vardekedjan eller vad man
nu valjer for modell att se pa saken. Sedan finns det ju organisationsteoretiker som sager att man inte alls ska se det
ur ett hierarkiskt perspektiv.

Processer

Inkop (Ingéende logistik)

Produktion

Orderhantering, leverans (Utgaende logistik)

Marknadsforing och forséljning (Prissattning, kampanjer, platser)

Service (Kundservice, reparation)

Jonas Linders: Jag vet inte om ni k&nner igen modellen competing value disciplines. Ni har sékert hort begreppen
som kommer ifran modellen. | princip sager herrarna att ett foretag inte kan vara bast pa allt. Sa utifran foretagets
affarsstrategi kan vi antingen komma fram till att vi ar sa kallat operational excellent, client intimate eller
innovators. Vad modellen egentligen sager ar att antingen ar jag tillrackligt bra eller sa ar jag vérldsbast. Om
foretaget sedan bestammer sig for att vara varldens basta enligt en av dessa strategier s3 kommer de endast vara
tillrackligt bra pa de andra tva axlarna. S& vad &r da poangen? Jo, om vi tar bilindustrin till exempel. Ett féretag med
operational excellence som strategi efterstravar att f& s mycket kvalitet for sa lite pengar som méjligt. Exempel pa
sana foretag kan vara Ford och Toyota. Dessa foretag lovar med andra ord kunden att de ska f& s& mycket bil for
pengarna som mojligt, medan de som stravar efter product leadership istallet lovar dig att om du nagonsin ska kopa
en bil s& gar det inte att kdpa en béttre bil &n hos oss. Sa kan ni ge mig nagra exempel pa sadana bilar?

William Potocki: BMW eller mojligtvis Ferrari?

Jonas Linders: Vad betyder Audi? Forsprang genom teknik och det ar precis vad dem siger. Apple ar ocksa ett
exempel pa foretag som stravar efter product leadership. Den tredje strategin &r customer intimacy och dar &r Rolls
Royce ar typiskt exempel. Nar du képer dig en Rolls Royce far du hanga med i fabriken och se exakt hur de bygger
bilen och kanske till med far en webbinloggning dér du kan ga in och se din egen bils tillverkningsprocess dar du
ocksa far anpassa processen efter egna 6nskemal. Daremot &r det ingen som séger att detta kommer vara billigt. Men
det ar valdigt ndra kunden, alltsa transparens i processerna.

Jonas Linders: Beroende pa verksamhetens strategi sd implementeras Bl till storre del i verksamhetens viktigaste
processer. Om vi till exempel ska implementera Bl hos foretag som Ford och Toyota s& &r det ju nastan en
nodvandighet att om jag ska leverera varldens billigaste pris pa en definierad kvalitet s 1oser man det hela rakt av i
produktion. Om vi istallet hade implementerat Bl i féretag som BMW eller Audi s& hade vi formodligen fokuserat
Bl i utvecklingsavdelningen. Vérldens basta produkter, och produkter borjar sitt liv i R&D avdelningen. | denna
avdelning sitter herrarna som maste tanka utanfor ladan och det ar deras huvudsakliga konkurrensnisch. Ar det
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begripligt?
Tobias Andersson: Ja. Du menar helt enkelt att BI har olika véarde beroende pa verksamhetens strategi och nisch?

Jonas Linders: Ja, det ar helt och hallet vad foretaget vill. BI har ju inget fullindamal, det anvands for att stétta
verksamheten. Jag tror det ar Treacy och Wiersema fran MIT som har skapat modellen om Competing Value
Disciplines. Ni kan ju ta en narmare titt pa den och se om det finns fog i den. Vi har kommit fram till att den
forklarar mycket. Om till exempel Ford har en viss vision och en strategi som ligger i linje med visionen sa kan
besluten fattas i linje med strategin. Men sa ar det oftast inte i verkligheten da beslut fattas i alla m6jliga riktningar.
Men om vi forestéller oss att det ar sa det ser ut, sa skulle Ford lagga fullt fokus pa produktionen.

Tobias Andersson: Jag kan samtidigt tdnkta mig att det finns féretag som séger att de vill bli bast pa flera value
disciplines.

Jonas Linders: Ja, men sddana foretag 4r enligt modellen domda att g& under. De kan helt enkelt inte vara bast pa
allt.

Tobias Andersson: Nej, det &r svart att vara det. Men det kinns dnda som att de i viss man forsoker efterstrava det
och kanske vill ha Bl i mer &n bara exempelvis produktionen?

Jonas Linders: Det finns kanske inte s& manga foretag som har valt att vara sa tydliga mot sig sjalv under sa lang
tid som just de exempel som jag valt att plocka. Men det &r just darfor vi kdnner igen dem. Ett féretag som Skoda ar
ett bra exempel. Nar de kom in i VAG-koncernen sa introducerades Skoda som ett operativ excellence foretag. Men
nu haller de pa att glida upp mot product innovation. Det &r ju inte sa att competing value disciplines &r statiskt, a&ven
om det ror sig relativt langsamt sa ar det inte statiskt.
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Bilaga 3: Intervju med Enfo Pointer
2014-04-07, Malmo

Medverkande:
Johan Leveen

Intervjuare:
Tobias Andersson
William Potocki

Korta bakgrundsfragor:

e Beritta om dig sjalv (Namn, bakgrund, roll pa foretaget, relation till BI, arbetsuppgifter)
Johan Leveen: Johan Leveen. Gick ocksa systemvetarprogrammet i Lund, har jobbat som konsult sedan dess i olika
roller i olika foretag, men den gemensamma namnaren har alltid varit 1T-konsult. Bade med affarssystem och sedan
gled jag 6ver till Bl &r 2004. Jag har jobbat med olika Bl-verktyg i olika roller, allt ifran forsaljning, projektledning
och implementation. Idag &r jag pa Enfo Pointer sedan 2006. Var med och drog igang kontoret ar 2006 i Malmo.
Jobbar nu som regionschef och hade rollen som forsaljningschef tidigare. Jobbar mycket som projektledare eller BI-
specialist och radgivare.

e Beratta kort om foretaget.

Johan Leveen: Vi ingér i Enfo-familjen och kallas Enfo Pointer. Det ar vi som ar specialister pa BI. Enfo-familjen
har specialistbolag inom respektive omrade inom IT-branschen dar vi fokuserar pd Bl, medan andra fokuserar pa
andra IT-tjanster. Exempelvis SAP-consulting eller integrationskonsulter. Men vi sysslar med business intelligence
och ar ett konsultbolag bara inom detta. Vi ar 50 personer i Stockholm och Malmé dér jag har ansvar for Malmds
del. Bolaget startade for 14ar sedan i Stockholm, sa det har funnits Iange. Jobbar brett inom BI med ett gang olika
IT-leverantorer, sa vi har valt att vara produktoberoende och partners med ett antal av leverantérerna. Exempelvis
Microsoft, Qlik, IBM Cognos, SAP BusinessObjects och dven Anaplan numera. Det ar valdigt mycket teknik, att
implementera losningarna, men ocksa mycket management och radgivning. Det vill sidga att hjalpa vara kunder med
radgivning kring arkitektur inom BI, bygga datalager och hjélpa till med Bl-plattformen. Aven rédgivning kring
vilken mjukvara kunden kan vélja, styrkor och svagheter med olika leverantdrers losningar. Vi hjalper kunden félja
upp verksamheten, hur man ska ténka for en lyckad implementation och var man borjar. Sedan tar vi ocksa dver och
implementerar resten. S vi jobbar med de stora kunderna i Sverige. Nagonstans mellan en och tio miljarder i
omséattning ar den malgruppen vi riktar in oss pa. Jobbar mycket med ekonomichefer, affarscontroller och sa vidare.
IT &r inte var primara malgrupp, utan IT kommer bara med som ett stod i vara upphandlingar eller affarer. Det ar
inte de som ar vara bestéllare priméart, utan det 4 ekonomichefen och affarscontroller.

Forhallningssatt till leverantorer

e Hur valjer ni leverantor av BI?

Johan Leveen: Vi viljer utifran vad marknaden vill ha och de som har produkter som funkar for var kundbas. Det
ska vara en produkt som fungerar i storre bolag i stérre koncerner och som har en beprévad teknik dar vi vet att det
finns ett stabilt mjukvaruforetag som kan vara med ldnge. Sedan &r det till stor del Gartners kvadrant som
bestammer. Har pratar man om visionarer och ledare inom Bl. Om vi ska vara i framkant vad det géller radgivning
for vara kunder, maste vi jobba med den typen av produkter som &r i framkant vad det géller teknologi och
funktionalitet och samtidigt har ett langsiktigt foretag bakom sig. Anaplan &r en ny partner till oss som vi tog med i
slutet av forra aret. Det &r en stark spelare med en spannande produkt som ligger helt rétt i tid. Molnbaserad budget-
och planeringslésning. Det &r en teknik som vi tror att vara kunder kommer efterfraga och da ser vi till att hoppa pa
taget och vara med pa den resan tillsammans med Anaplan.
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Tobias Andersson: Sa vilka ar alla leverantorer ni arbetar med?
Johan Leveen: Microsoft, QlikView, IBM Cognos, SAP BusinessObjects och Anaplan.
Tobias Andersson: S& det ar dessa fem ni framst arbetar med?

Johan Leveen: Ja, precis. Sedan finns det andra i kvadranten som &r intressanta. Tableu exempelvis. Men det gar
inte att arbeta med alla sa vi har fatt rikta in oss lite grann.

e Hur ser kommunikationen med leverantorer ut?
Tobias Andersson: Vi tianker oss att det maste finnas en del kommunikation med leverantérerna for att halla er
uppdaterade i programvaran och samarbetet?

Johan Leveen: Ja, vi har ju partneransvariga fran var sida. Jag exempelvis ar kommersiellt partneransvarig for
QlikView. Sedan har vi en annan som &r teknisk partneransvarig fér QlikView. Sedan har vi partneransvarig for
Microsoft, Anaplan osv. Jag &r alltsd kontaktytan mot QlikView i det har fallet och de har motsvarande roll hos sig
som ansvarar for ett antal partners. Vi har en dialog dér vi traffas regelbundet vid varje kvartal. Vi gor ju en
affarsplan tillsammans med QlikView dar vi beskriver hur mycket affarer vi tror att vi kommer géra med QlikView
under aret som gar. D& har man en plan som vi forsoker halla oss till och det &r denna som vi stammer av kvartalsvis
for att se hur vi ligger till i forhallande till planen. Sedan gor vi gemensamma kampanjer och aktiviteter ut mot
marknaden. Det kan vara allt fran frukostseminarier till att man tar fram nan kundstory dér vi berattar vad som har
gjorts tillsammans med QlikView, vilken nytta kunden har upplevt osv. Bl &r idag, jamfort med vad det var for fem
ar sedan, betydligt mer moget. | de flesta foretag finns nagon form av Bl-plattform idag och nu gar man mer in i en
andra vag for att se 6ver och gora en forbattring i 16sningen. Det &r ocksa en typ av uppdrag vi tar emot.

Tobias Andersson: Sa det & en form av kommersiell kommunikation med leverantdren dar bada parter har
I6nsamhet i fokus?

Johan Leveen: Absolut. Véra partner vill silja licenser och vi vill silja konsulttimmar, s& vi vill hitta en gemensam
affarsrelation for att nd ut pa bésta sétt. Sedan kan relationen se lite olika ut. Ibland far vi affarskontakter fran vara
partners dar de formedlar kunder till oss, s vi hjalper varandra pa bada hallen.

Implementering av Bl-I6sning hos kund

e  Hur ser arbetet ut nar ni implementerar en Bl-16sning hos kunden?
o Hur ser kommunikationen med kunden ut?
Johan Leveen: Vi borjar alltid med nan form av nuldgesanalys dar vi gor en kortare forstudie. Har satter vi oss ner
med kunden i en workshop och tittar pa utmaningarna, var de befinner sig och vart de vill komma. Hur ska vi
tillsammans na dit pa basta satt? Hur ska vi prioritera de aktiviteter vi behdver gora for att na dit vi vill? Da far man
en tydlig planering och péa sa satt formar vi projektet och plockar de bitarna som &r mest prioriterade och mest
aktuella pa kort sikt, for att sedan implementera de sakerna. Sedan gér vi vidare till nasta steg.

Tobias Andersson: Sa ni gor nagon form av kravspecifikation da eller?

Johan Leveen: Ja, det blir det pa en ganska hog niva. Sedan tar vi vidare kravspecifikationen och graver ner oss
mer i detaljer. Man far ndn form av road map. Exempelvis inom forséljning finns vissa utmaningarna och de kan
vara mer prioriterade an utmaningarna inom inkép eller produktion. Da borjar vi med forséljningshitarna och tittar
vilka kallor som finns i foretaget. Hur jobbar vi med forsaljning? Hur vill vi folja upp och méta forsaljning? Da
pratar vi med séljare och siljchefer runt om i verksamheten. Det kan vara bade inom och utanfér Sverige. Sa vi
forsoker samla en bild dver deras utmaningar och graver ner oss i vilka nyckeltal som ska féljas upp, definitionerna
pa dessa och hur de raknas ut. Var hittar vi informationen? Finns information inom systemet? Hur ar kvaliteten pé
informationen? Det ar sddana fragor vi behdver svar pa.
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Tobias Andersson: Handlar det mycket om att anpassa sig efter kundens befintliga system?

Johan Leveen: Ja, sa ar det. Vi foretrader ju de mjukvarorna vi har. Kunden kan ha en tydlig strategi dar det ar
Microsoft som galler med Affarssystem, CRM-system, etc. D3 kan det ligga nara till hands att anvianda Microsofts
Bl-losning ocksa. For vissa spelar det ddremot ingen roll. Vissa har strategin att ha ett verktyg, medan andra kan
tanka sig flera olika. Vi kommer ofta tillbaka till byggnad av datalagerplattform. D.v.s. att man har en databas med
all information i som man bygger upp all affarslogik kring. Sedan kan man ha olika analys- och
rapporteringsverktyg pa front-end sidan som kopplar ihop data. Har vi byggt upp datalager sd kan vi anvanda
QlikView, Microsoft eller annat verktyg mot denna plattform av information. Det beror egentligen pa vilken strategi
kunden har. Vi har sa pass mycket erfarenhet sa vi vet vilka styrkor respektive verktyg har och vilka nackdelar de
har. Vi forsoker radgora kunden till hur man kommer vidare bade i nuldget och pa sikt. En organisation har olika
mognadsgrad med anvéandare som dven har olika BI-mognad. Vissa anvandare vill bara ha en statisk rapport medan
andra anvandare 4r mer avancerade och vill kunna vanda och vrida pa information. Det finns dven de som till och
med sjalva vill bygga rapporter och analyser. Detta ar nagot vi maste ta hansyn till da aspekterna ser helt olika ut.

Tobias Andersson: Vad ar vanligast da? Hur mycket kompetens har en kund? De behover ju dnda er hjalp.

Johan Leveen: Absolut. Jag skulle vilja saga att idag 4r mognaden betydligt hogre &n vad den var for fem ar sedan.
Idag vet man styrkorna med Bl och att det ar nodvandigt for ett foretag for att kunna fatta battre beslut. Manga
anvandare ar valdigt avancerade och vill bygga egna saker. Da gor vi en losning som mojliggor detta. Det vill sdga
att man har en losning dar vi har kvalitetssikrat informationen och satt alla nyckeltal sa det inte rader nén tvekan om
vad informationen betyder. Ska man sldppa in anvéndaren att sjalv gora egna saker sa maste man ha koll pa
informationen man bygger rapporten mot.

e Vilka ar de stdrsta utmaningarna med att implementera en Bl-16sning hos kunden?
Johan Leveen: Det ar bade tekniska utmaningar och att kunderna drar at olika hall och man &r inte riktigt ense om
hur man vill mata verksamheten. En annan utmaning kan vara datakvalitet, kunden har inte ndgon som ager datan
och den underhélls inte pd ratt satt. Datamingden kan ocksd vara en utmaning da vissa kunder har stora
datavolymer. D& maste vi bygga en arkitektur som funkar for att hantera detta. Tdnker man pé detta bor saker ga
ganska “smaértfritt”.

e Var i slutkundens verksamhet tror du Bl-16sningen tillfor varde och varfor?
Nivaer

e Hogsta ledning (Institutionell niva)

e Mellanchefer (Administrativ niva)

e Operativt arbete
Johan Leveen: Idag tror jag det anvands inom alla nivaer i ett foretag, bade operativt och administrativt men aven
pa en institutionell niva. Vi borjar oftast pa en hdg niva och sedan sprider det sig ner pa en operativ niva. Vi pratar
béde om strategiskt och operativt Bl nar vi ar ute hos kund. Idag tror jag att alla har behov. Det finns otroligt mycket
vinning i att ta bort det manuella steget som man hade tidigare. Framférallt p& den operativa nivan dar det satt en hel
del folk som samlade in information manuellt och Klippte/klistrade i Excel for att forse folk hdgre upp i
organisationen med information for beslutsunderlag. Vander man pa detta s& menar vi att det 4r battre att detta skots
automatiskt och att man har kvalitetssakrat informationen och flédet med ett Bl-verktyg sa att var och en sjalv kan
konsumera den information som behdvs utan att vara beroende av ndgon annan.

Tobias Andersson: Skulle du siga att det anvands mer i det vardagliga arbetet pa operativ niva eller i hogsta
ledningen?

Johan Leveen: Jag tror nog att ménga ledningar behéver information for att fatta beslut, men har nog varit vana vid
att nivan under forser de med information och dar finns det mycket vinningar att gora for att slippa den manuella
processen. Sedan kan det vara s att den hogsta nivan inte inser hur mycket arbete det ligger bakom for att fa fram

55



Konsultation inom Business Intelligence Andersson och Potocki, 2014

den har informationen och de kanske inte ser vardet i att fa processen automatiserad medan den operativa nivan, som
lagt ganska mycket tid, ser ett stort varde i att slippa det manuella arbetet.

Processer

Inkop (Ingéende logistik)

Produktion

Orderhantering, leverans (Utgaende logistik)

Marknadsforing och forsaljning (Prisséattning, kampanjer, platser)

Service (Kundservice, reparation)

Johan Leveen: Bl tillfor ju definitivt nytta dverallt. Jag tror daremot att de flesta Bl-projekt startar ur ett sélj- och
marknadsperspektiv oftast.

Tobias Andersson: Hur tror du Bl ser ut i produktionen och andra delar d&?

Johan Leveen: Jag tror att man hittar det mesta i sina vanliga produktionssystem och har det mesta stodet har.
Daremot tror jag sélj- och marknadsféring dar man kanske har ett CRM-system, faktureringssystem, osv. och det
kanske inte ar helt enkelt att & ihop dessa pa ett smidigt satt om man inte har en Bl-l6sning. Produktionssystemet
har kanske bara sig sjalv som kalla och behéver inte BI pa samma sétt.
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Bilaga 4: Intervju med Tacticus
2014-04-22, Malmo

Medverkande:
Stefan Fleron
Henrik Borg

Intervjuare:
Tobias Andersson
William Potocki

Korta bakgrundsfragor:

e Beritta om er sjalva (Namn, bakgrund, roll pa foretaget, relation till B, arbetsuppgifter)
Henrik Borg: Henrik Borg heter jag, och jag ar ansvarig for Business Intelligence pa Tacticus. Jag har jobbat har
sedan 2007 och jobbade tidigare pa Sandvik i Svedela som var forsta jobbet efter hdgskolan. Jag har ocksa last i
Lund - civilingenjor, maskinteknik. Jag har jobbat som forsta Bl-konsult pa Tacticus och byggt upp det benet. Vi har
ett huvudsakligt fokus pa QlikViews plattform och jag har jobbat mycket med Supply Chain relaterade fragor, men
eftersom det &r Bl sa breddar man sig ganska fort. Jag har erfarenhet inom uppféljning av finans, marknadsféring,
etc.

Stefan Fleron: Jag heter Stefan Fleron, VD i bolaget och bérjade hdr 2009. Innan dess har jag jobbat som ansvarig
pa olika bolag inom framforallt telecom, mobiltelefoni och mjukvara i mobiltelefoner. Min roll pa Tacticus &r att
driva bolaget.

e Beratta kort om foretaget

Stefan Fleron: Vi ar helt fokuserade pa stodsystem kring affaren, dvs. affarssystem och business intelligence. Det vi
jobbar med &r verksamhetsutveckling at foretag med stod av affarssystem dér vi implementerar processer i dessa och
gor forandringar pa affarssystemet. Nar vi tittar pa informationen i affarssystemet anvander vi business intelligence
for att mata och se trender/forandringar eller status pa hur det ser ut just nu. Affarssystemen anvands for att samla in
data och handleda processerna i foretaget sd att man jobbar pa ratt satt i foretaget. Var kunskap ar pa
verksamhetsutveckling, att forstd processerna och ha erfarenhet inom industrin. Henrik har flera ars erfarenhet fran
industrin och har jobbat i produktionen och vet hur man ser pa det. Plus att man har en hdgskoleutbildning bakom
sig. Nar vi rekryterar till bolaget sa blandar vi oftast mellan relativt ny-examinerade och seniorer fran industrin som
suttit i en tjanst som inkopschef, ekonomichef, produktionschef, servicechef och s& vidare. Den kunskapen &r
ovarderlig och det ar mycket svarare att utbilda sig pa detta an pa systemen. Vi tar ofta in denna typ av personer som
sedan lar upp sig pa systemen over tiden. Oftast har de varit med om en implementering hos kund pa sitt tidigare
foretag och sett bada sidorna. De kanske inte har en djup forstaelse i systemen men vet dnda hur saker fungerar.
Kunskapen om hur processerna fungerar i ett foretag ar mycket svarare att ldra sig an datorsystem. Det ar har vart
fokus ligger i bolaget.

Stefan Fleron: Vi har kontor i Malmé och Goéteborg. Huvudkontoret ar hdr i Malmé och hér &r vi ungeféar 55
anstéllda. | Géteborg &r vi 6 anstallda. Vi har dven haft kontor i Halmstad och Stockholm, men déar har vi dragit oss
tillbaka. S& nu fokuserar vi pd Géteborg och Malmo.

William Potocki: Jobbar ni inom alla branscher eller har ni nagot specifikt fokus?

Stefan Fleron: Vi fokuserar pa tillverkningsindustrin. 85 % av var omsittning kommer fran kunder inom
tillverkande industri. Det kan vara diskret tillverkning, processtillverkning, lite allt mgjligt.

Henrik Borg: Sedan har vi distribuerande foretag ocksa.

Stefan Fleron: Ja, ménga av de har tillverkande foretagen, speciellt de svenska, gar mer mot distribution och légger
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ut tillverkningen. Brio &r ett lysande exempel som var ett tillverkande leksaksféretag men som numera bara designar
och distribuerar. Allt tillverkas i Kina hos underleverantdrer. Sedan inom business intelligence ar vi mycket bredare.
Det &r ju ett verktyg som anvands brett och dar blir processerna mer tydliga. Forséljningsprocess, inkdpsprocess
eller finansprocess kan man jobba med inom olika branscher. Det skiljer inte sd mycket. Dar &r vi alltsa bredare.

Henrik Borg: Dar har vi en bredare flora av kunder, men vi har ett fokus pa tillverkande foretag och distribuerande
foretag, business to business. Men vi har aven kunder inom retail, business to consumer. Det dr ocksa en nisch vi
kommer arbeta med framdver och som vi satsar pa.

Forhalliningssatt till Bl-leverantorer

e  Hur véljer ni leverantor av BI?

Henrik Borg: Vi har haft QlikView sedan jag kom in hér. Det har varit den plattform som vi har haft kompetens i
och den som vuxit snabbast pa marknaden. QlikView &r ju marknadsledande i Sverige med en marknadsandel pa 50
% enligt dem sjalva. Nar vi tittar framat ser vi vilka trender det finns pd marknaden och vad som &r i ropet. D4 &r
QlikView fortfarande en stark aktér och kommer komma med en ny generation. Det finns &ven andra plattformar
som &r intressanta, Tableu till exempel. Aven Microsoft har en plattform som foljer med och finns p& manga stillen,
sa det ar en plattform vi jobbar och levererar tjanster inom. For att tillagga en sak till det Stefan sa, s& jobbar vi med
affarssystem och beslutsstdd och har tre ben. Vi har business intelligence, ett affarssystem som heter Movex M3
som dgs av Infor och sedan har vi Microsoft Dynamics AX, Microsoft Business Solution. Implementerar man t.ex.
Microsoft business solution sd implementerar man Microsofts plattform dar det finns massa grejer i den,
forkonfigurerade rapporter osv. Detta racker séllan for att tacka hela behovet. Da séljs ofta Microsoft pa det sattet att
du har med dig en licens och plattform som du kan jobba inom dér det finns en méjlighet och ett behov som behdvs
tillgodoses. Dels for att hantera totalleveransen av ett affarssystem, men dven for befintliga kunder sa finns det ett
behov att utveckla den. Pa samma sétt har M3-delen med Infor en egen Bl-plattform som vi ocksad kommer behéva
narma oss och fordjupa oss inom for att kunna gora en totalleverans. En parameter ar att vi fran Bl-sidan kan utifran
vara ovriga leveranser folja med i det. Sen &r det ju vad som hinder pd marknaden och vilka produkter som véxer.
Det ar egentligen inte produkten eller teknologin som styr utan det dr vad vi behdver leverera till kunden, vad man
vill uppna och att kunna géra rétt val av teknologi for detta.

Stefan Fleron: Sen ar det ocksd i utgangspunkt fran kundens perspektiv vad dessa vill anvanda Bl till. Vissa behov
ar ren rapportgenerering och rapporterna ska spridas till manga. D4 blir det en viss typ av Bl-system som ar lampad
for kunden rent kostnadseffektivt. Vill man istéllet titta pa system dar man undersoker och upptacker, dvs. hur det
ser ut i verksamheten pa en mer avancerad niva. D4 &r det oftast en annan typ av system som har en valdigt stark
visualiseringsmotor. Till exempel Tableu och QlikView. Tittar vi pa de rapportgenererande systemen sa ar det mer
aldre och traditionella leverantorer. Till exempel Infors Bl ar en valdigt stark rapportgenerator som kan rapportera
data fran affarsystem pa ett effektivt och bra sitt, och distribuerar det pa ett kostnadseffektivt satt. Det & mycket av
detta vi upplever nér vi jobbar mot kunden, exempelvis vad kosthaden blir for att X antal personer ska dra nytta av
de hér rapporterna. De lite modernare systemen blir ofta ganska dyra nar man 4r manga som ska anvéanda det medan
de andra blir ganska kostnadseffektiva da det ar rapporter som genereras. Sa dar skiljer det sig rent filosofiskt eller
vad man ska saga.

William Potocki: Vilka ar det ni har partnerskap med da?

Henrik Borg: Pa Bl-sidan har vi Qlik och Microsoft. Sedan kan vi leverera tjanster utan att ha partnerskap, men det
&r en annan sak.

e Vilka &r de storsta utmaningarna med att vélja en leverantor?
Henrik Borg: Om man véljer att ta in en ny produkt och leverantér sa ar den storsta utmaningen att veta att det har
har béring och veta vilken tackning vi far for de kostnaderna. Det ar en framtida investering dar vi antingen behéver
rekrytera in en person eller utbilda befintliga personer. Sa det ar ju den storsta utmaningen, dvs. att fa avkastning pa
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den investeringen man gor.

e  Hur ser kommunikationen med leverantdrer ut?
Stefan Fleron: Vi ar aterforséljare av systemen. Darfor har vi tat dialog om hur forsaljningspipen ser ut.

Henrik Borg: Vi har satt upp mal for hur mycket vi ska sélja. Det & man valdigt intresserad av att folja och sedan
har vi ocksa kommunikation avseende de tjanster vi levererar, sa att vi har ratt kompetens rent kvalitetsmassigt.
Sedan kan man saga att vi ar ett tjanstedrivet foretag medan vara partners ar produktbolag som ér licensdrivna. Dar
har vi olika intresse. Vi vill sélja losningar som ar véardeskapande for kund och véra partners vill sélja s& mycket
licenser som mdgjligt.

Stefan Fleron: Den 6vergripande visionen ar egentligen samma for bada. Nar det val kommer till krita s& méter de
antal salde licenser och &r inte sa intresserade av hur det gar for kunden. For oss &r det precis tvartom. Vart fokus ar
pad hur bra systemet anvands hos kund och sedan kommer licensforsaljningen. Sa det skiljer och dar ar det alltid en
utmaning med att jobba med leverantorer i det sammanhanget.

William Potocki: Hur fungerar det nar ni ingér ett kontrakt med partnern?

Henrik Borg: Man budgeterar en affarsvolym. Med Qlik till exempel har man olika nivaer beroende pa hur mycket
man saljer och da atar man sig en viss affarsvolym att salja. D4 &r det inte antal licenser, utan det &r en frdga om
intakter.

Stefan Fleron: Forsta gangen nar man blir partner s gor de en vardering av vart bolag om de tror vi har formagan
att sélja till en viss niva. Tror de pa detta sd commitar man sig till att anstalla, sélja, utbilda konsulter i verktyget och
da ska man certifiera ett antal konsulter i olika delar av verktygen och séljarna ska certifieras. Det ar en rétt stor
investering att komma in pa den nivan vi ar pa nu. Det &r ratt mycket pengar som ska investeras for att komma dit.
Sedan nar man val har blivit partner och bevisat att man séljer sa sker det uppféljning varje kvartal och ar for nya
volymer. D& gor man en resa i partnerskapet.

Implementering av Bl-lI6sning hos kund

e  Hur ser arbetet ut ndr ni implementerar en Bl-16sning hos kunden?
o Hur ser kommunikationen med kunden ut?

Henrik Borg: Det handlar om att kunden har en utmaning som man vill uppna ett visst resultat for. Da satter man
sig ner med kunden och staller fragor for att forstd vad man vill uppna. Detta gor man i ett antal iterationer ddr man
aterkommer med forslag och dokumenterar ett forslag pa losning utifran diskussionen. Nar man ar 6verens och har
gjort ett estimat, eller till och med har en uppdragsbekraftelse, sd gar man vidare. Om man redan har plattformen sa
gar man vidare till projektet och har man inte plattformen sa séatter man upp den med servers och sé vidare. Sedan
utvecklar vi och extraherar informationen fran olika datakallor, sétter upp hela plattformen, bygger applikationerna
och programmerar. Sedan &r det ju en iterativ process dar man goér kontinuerlig avstdmning med kund. Man visar
vilken data som har plockats fram och tar reda pa hur kunden vill se och verifiera sina siffror. Sedan gor vi detta till
en punkt da man ar 6verens om att det dr klart. Detta ar en relativt kort period. Bl & mer en process an ett projekt.
Nar det forsta arbetet har gjorts och plattformen har byggts upp s& pagar utvecklingen kontinuerligt med sma
justeringar 6éver tiden.

William Potocki: Brukar ni fortsatta assistera kunden eller klarar kunden detta internt?
Stefan Fleron: Det &r bade och.

e Vilka dr de storsta utmaningarna med att implementera en Bl-16sning hos kunden?
o Hur stor kompetens har kunden inom BI?
Henrik Borg: Det &r valdigt olika. Kommer man till en kund d&r man redan har haft en Bl-plattform eller har en BI-
plattform s& kan det variera. Detta kan vara allt fran 1&ng erfarenhet inom en specifik plattform eller dar man har
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kunskap med sig fran tidigare arbetsgivare. Det ar valdigt olika hur kompetent man ar. Utmaningarna ligger nog mer
i granslandet mellan att kunna jobba i plattformen rent tekniskt och att forsta verksamhetens behov. Det ar dar vi har
var nisch dér vi kan prata med VD, ekonomichef, logistik och forsta det och veta hur detta omsatts i ett system.
Kunna gora en konkret leverans av detta.

Stefan Fleron: Det &r en ganska lang resa om kunden aldrig har jobbat i verktygen man séljer. For till exempel
inkopschef eller finanschef ar det en lang resa att lara sig verktyget och anvanda det. Det tar ett tag att forsta hur det
anvands och vad man kan titta pa. Det 4 manga valmajligheter i ett sadant verktyg och ju mer de jobbar med
verktyget, desto mer idéer skapas det om vad man vill méta och titta pa. Darfor ar den iterativa processen viktig att
ha med nar man tar fram verktyget for de som ska anvanda verktyget. Sa det ar de som ar med i resan och lar sig hur
verktyget ser ut och hur det anvénds. Det dr de som skapar nya idéer om hur verktyget kan anvéndas. Det &r fordelen
framforallt med QlikView da man kan ha den har iterativa modellen. I de mer traditionella verktygen s gors en
forstudie och man bestammer vad man ska titta pa, utvecklar detta och man far det man har bestamt. Iterativt arbete
&r mer modern programmering dér man interaktivt jobbar med kunden.

Tobias Andersson: Vi tror att manga foretag har Bl-kompetens men &nda tar hjalp av konsulter. Ar det sd och
varfor i s fall?

Henrik Borg: Det ar nog beroende pa hur stora bolagen ar. D& far man nog titta pa vilka bolag man jobbar med. Vi
jobbar med bolag som omsétter 500 miljoner och uppét. | dessa foretag finns en IT-avdelning, men ocksa kanske en
superuser-avdelning. Déar finns det oftast personer som &r ratt kunniga och kan vara drivande. Tittar vi pd mindre
bolag som ar under 500 miljoner sé ar det oftast en controller som ser ett behov, men som inte har en aning om vad
som kan goras. Dessa &r ofta valdigt duktiga pa Excel och smaprogrammering, men dar gor vi det mesta jobbet. En
av vara kunder har tagit 6ver hela jobbet med QlikView-losningen. De gor all utveckling och all vidareutveckling
sjalva.

William Potocki: S ni byggde bara upp fundamentet for dem?
Henrik Borg: Ja, precis. Och sedan kommer vi in och gér lite mer svara jobb.

e Var i slutkundens verksamhet tror du Bl-16sningen tillfor varde och varfor?
Nivaer

e Hogsta ledning (Institutionell niva)

e Mellanchefer (Administrativ niva)

e Operativt arbete
Henrik Borg: Jag tror analysbehovet &r storst pa administrativ niva. Ifall vi gar nerifran och upp sa pa operativ niva
finns ett analysbehov, men rapportbehovet ar storst. Ju hdgre upp i kedjan man kommer, desto stérre méngd och mer
komplex ar informationen. Man satter samman information fran olika delar och analyserar. Top management i ett
stort foretag sitter inte med BI, utan far bara nagot presenterat framfor sig. | mindre foretag kan daremot bade VD
och CFO sitta och jobba sjalvstandigt med analys, motsvarande vad en avdelning eller division kan gora i ett storre
foretag.

William Potocki: S& du menar pd att det egentligen vandrar uppét?

Henrik Borg: Ja. Informationen som &r output fran en Bl-plattform &r valdigt viktig ju hégre upp man kommer
eftersom det fattas strategiska beslut har om man ser Bl mer som analys &n rapport.

Stefan Fleron: Jag haller med och tror att det pa Oversta nivan ar mycket statiska rapporter 6ver hur det ser ut.
Information presenteras. P& administrativ niva tror jag ett dynamiskt Bl-verktyg ar mycket anvandbart och viktigt.
Beroende pa hur stora bolagen &r sa tror jag att ju mer tillgangliga verktygen blir, desto viktigare blir dem pa den
operativa nivan. Exempelvis inom en fabrik dar ndgon har ansvar for flera produktionslinjer kan det vara intressant
att jamfora hur de har linjerna gar och hur skiften fungerar osv. Féretagen behdver komma upp pa en niva dar man
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sammanstaller information fran olika kéllor.

Processer
e Inkdp (Ingaende logistik)
e Produktion
e  Orderhantering, leverans (Utgéende logistik)
e Marknadsforing och forséljning (Prissattning, kampanjer, platser)

e Service (Kundservice, reparation)
Stefan Fleron: Inom inkdp finns det ganska mycket att géra. Marknadsféring finns det inte mycket Bl i. Férsaljning
ar oftast dar det startar och déar det ar storst behov. Man vill analysera vad man saljer och vad man tjanar. Finans ar
inte med i modellen, men den &r en stor del av BI. Service &r inte jattevanligt heller.

Ovrigt

e Varfor finns Bl-konsulter som mellanhand mellan kund och leverantor?
o Varfor kan inte kunden ga direkt till leverantéren?
Henrik Borg: Man kan inte vara bast pa allt.

Stefan Fleron: Jag har sjélv arbetar med forséljning av mjukvara, och varit konsult kring det. Det ar oerhort svart att
blanda de modellerna. Det ar tva helt olika modeller man driver foretaget med. Det ar licensforsaljning och
produktutveckling. Ett foretag som Qlik har framférallt forsaljning, men sen har de ju R&D (Research and
development), produktutveckling. Vid produktutveckling galler det ju att halla fast sig vid utvecklingen och ta
intryck frdn omvarlden. Det som hander nar produktutveckling och konsultation blandas ar att varje krav som
kommer in paverkar produkten. Detta kan visserligen vara positivt, men om man gar kunderna for mycket till viljes
sa far man en produkt som inte &r sammanhéllen och defragmenterad. Produkten blir valdigt spretig och det blir en
dyr produktutveckling i mangder av kundspar. Det som dessa foretag gor ar att fokusera pa produktutveckling och
forsaljning. Sedan anvénder de ju konsultbolag till att implementera och sélja produkterna. De som &r mest
framgangsrika ar Microsoft som hallit en vildigt strikt linje. De har nastintill inga konsulter sjalva utan bara saljer
och utvecklar produkter. Sedan finns andra foretag som t.ex. Intentia som fanns en gang i tiden. Intentia hade
modellen att man bade skulle silja och leverera produkten i en jattestor konsultorganisation. Detta krackelerade
fullstédndigt eftersom licensmodellen och konsulterna gjorde att kunderna aldrig togs om hand efter leveransen. Ett
produktbolag &r bara intresserade av att sélja licenserna och sedan ga vidare med férsaljningen. D& glémde man bort
eftermarknaden och hanteringen av kunden efterét. Detta &r konsultbolagen bittre pa och kan hjalpa foretagen under
en langre tid. Det 4r manga foretag som har misslyckats med att halla ihop bade produktutveckling och konsultation.

Tobias Andersson: S& ni séljer alltsa I6sningar och affarsinsikter medan de saljer sina produkter?

Stefan Fleron: Ja, precis. Vi séger ju att vi dr duktiga pa verksamhetsutveckling och systemen. Vi kan inte vara bast
pa verksamhetsutveckling i alla branscher, sa darfor fokuserar vi inom tillverkning. Vi har konkurrenter som &r
battre 4n oss pa exempelvis offentlig forvaltning. Har har vi sagt att vi inte gar in da det inte ar nagot for oss.
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Bilaga 5: Intervju med foretag X
2014-04-22, Lund

Medverkande:
Jonas Eriksson

Intervjuare:
Tobias Andersson
William Potocki

Korta bakgrundsfragor:

e Beritta om dig sjalv (Namn, bakgrund, roll pa foretaget, relation till BI, arbetsuppgifter)
Jonas Eriksson: Jag arbetar som juniorkonsult pé foretag X och tidigare har jag studerat systemvetenskap. Hos 0ss
har vi delat upp foretaget i olika verksamhetsdelar som inriktar sig pa olika delar av det som vi har som marknad. En
av de verksamhetsdelarna ar Bl och det &r pa denna avdelning som jag &r verksam.

e Beratta kort om foretaget

Jonas Eriksson: Pa FX har vi inte ndgon speciell inriktning, istallet &r vi generella IT-konsulter som erbjuder olika
tjanster. Internt valjer vi sedan vilken typ av kompetens som vi vill gruppera och utveckla oss inom. I
verksamhetsdelen for Bl &r vi ungefar 30 personer med en blandning av IT-konsulter som arbetar med BI, men dven
renodlade projektledare. Tidigare var det uppdelat i mer teknikspecifika omraden. Vi hade nagon javagrupp och sa
vidare som var specificerade pa speciella omraden. DA blev det ganska uppdelat i olika omraden och vi har darfor
valt att blanda dem sa att vi far mer generella grupperingar inom foretaget for att alla ska ha ett battre samspel med
varandra.

Forhalliningssatt till Bl-leverantorer

e  Hur véljer ni leverantor av BI?

Jonas Eriksson: Det beror ju pa vad man tror efterfragas pa marknaden. Vi séljer ju tjanster sa vi ar beroende av att
folk vill ha det vi séljer. Vi har ju vissa partners som vi har tatare samarbete med, till exempel Microsoft. Dessa har i
sin tur vissa grader av partnerskap dar du som konsultbolag maste uppna vissa kriterier. Kriterierna kan vara att du
ska ha ett visst antal certifieringar och du ska silja ett visst antal av deras produkter och s vidare. Partners bestams
pé ganska hog ledningsniva, men till viss del dven i de olika verksamhetsgrupperingarna. Nar Bl-partners valjs sa tas
aven besluten om det i verksamhetsdelen for Bl. Om verksamhetsgruppen for Bl kanner att de behdver inga ett visst
partnerskap sa tas det beslutet av dem.

Tobias Andersson: Du menar alltsé att det egentligen ar kunden som bestimmer?

Jonas Eriksson: Ja, indirekt ar det sd av den anledningen att vi &r beroende av att salja den produkt som kunden vill
ha. Till stor del far vi gissa om man tanker pa det ur ett langre perspektiv och sedan bestamma i vilken riktning vi
vill rora oss. Det tar ju tid att utbilda konsulter i nya system. For att behélla véar guldstatus med till exempel
Microsoft s& maste vi kanske ta tva nya certifieringar varje ar. Sedan kan det ocksa vara sa att vi ser ett behov av en
ny programvara och da maste vi ta reda pa vilka som kan utbildas inom detta for att sedan infora ett samarbete.

William Potocki: Vilka Bl-leverantdrer samarbetar ni mest med?

Jonas Eriksson: Till storsta del arbetar vi med Microsoft. Vi har &ven bérjat dra oss in mer mot Qlik. Qlik &r
daremot lite svarjobbade pé& av den anledningen att de helst ser att vi som konsulter gér deras utbildningar hos dem
och att de har svart for att lamna ivag konsulten. Med Microsoft gor de daremot sé att de ser att du har kompetensen
fran certifieringen och lamnar dérefter ivag kunden.

William Potocki: Du menar att Qlik vill ha stérre kontroll éver konsulterna?
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Jonas Eriksson: Exakt, de vill ha storre kontroll och darmed blir det lite svarare att arbete med dem. Men eftersom
att de &r sa framgangsrika pd marknaden sa forsoker vi etablera mer samarbete med dem.

e Vilka ar de stdrsta utmaningarna med att vélja en leverantor?

Jonas Eriksson: Vi blir ju en mellanhand i ledet mellan kund och Bl-leverantérer som séljer sina system eller
produkter. Dér blir det ibland problem. Vi kan ju sédga att idag kan vi detta men vi vet daremot inte i vilken riktning
som leverantdrerna kommer att utveckla sin produkt. Lat oss séga att vi har byggt en egen Bl-l6sning dér vi har en
egen uppbyggd grundstomme for datalager. Snart kommer det daremot nya versioner av programvara som vi maste
halla oss uppdaterade till utan att egentligen ha fatt en specifikation tidigare. Det ar en ganska stor utmaning att vi
ska komma leverantoren sa nara att vi vet vart de vill dra sin produkt sa att vi kan anpassa oss efter det. P4 samma
sétt &r det ndr man séljer forvaltningsarbete av andra tjénster. Det &r I&tt att skriva ett kontrakt for vad vi kan just nu,
men om det kommer nya andringar sa kan vi inte det per automatik utan det maste vi forst lara oss.

e  Hur ser kommunikationen med leverantorer ut?
Tobias Andersson: Ar det ndgon form av kommersiell kommunikation?

Jonas Eriksson: Ja, det ar det och den ser ju ut pa olika satt. Oftast sa finns det dvergripande styrgrupper pa ganska
hog niva mellan konsultbolaget och leverantdren. Detta har jag dock inte sa stor kunskap om, men det ar i princip
kvartalsvis eller halvérsvis som det sker upphandlingar. Efter detta formedlas informationen sedan till oss om vad
det ar som galler och vilka beslut som har fattats. Det vi kan péverka ar att vi kan ha ett finger i luften om vad
kunden efterfragar och kommunicera det till vara chefer.

Tobias Andersson: Har du som konsult paverkan pd hur leverantéren utvecklar sin produkt, om du kanske
identifierat saker som ar daligt gjorda.

Jonas Eriksson: Ja, s& ar det absolut. Vi forsoker ju formedla det sa fort som majligt. Det sker ju egentligen oavsett
om vi &r partners eller inte. Man &r ju lite av en superanvéndare till de system som man anvénder. Nar man har det
som jobb att arbeta med system skickar man i storre utstrackning felrapporter an vad till exempel en privatperson
gor. Man forsoker komma systemets utvecklare narmare genom att papeka fel. Ofta ar problemen redan kanda hos
leverant6ren och det ar séllan att man jobbar med s& sma losningar att man &r forst med att hitta ett problem.

Implementering av Bl-l16sning hos kund

e  Hur ser arbetet ut ndr ni implementerar en Bl-16sning hos kunden?
o Hur ser kommunikationen med kunden ut?
Jonas Eriksson: Oftast vill kunden ha en viss produkt och da sager vi som konsulter att vi har mgjlighet att géra
detta. Oftast brukar kunden begéra ett visst Bl-verktyg for att de har I&st om ett specifikt Bl-verktyg och att det till
exempel har haftiga grafer som de vill ha. Kunden vet dé oftast inte heller vilka alternativ som finns till det hir utan
de har bara sett detta specifika Bl-verktyg som en I6sning och kan valdigt lite om dess fordelar och nackdelar. Da ar
det ju upp till oss som konsulter att séga att det kan vi gora eller att istéllet erbjuda andra alternativ som kan séljas
in. Det ar ocksa vildigt vanligt att kunden bestamt sig for ett specifikt verktyg och med det far vi anpassa I6sningen
till deras verksamhet. Valdigt ofta ar det egentligen kunden som fattar beslut om vilket Bl-verktyg de ska ha.

William Potocki: Sa ni végleder egentligen bara kunden utefter er egen erfarenhet och era kunskaper?

Jonas Eriksson: Ja, det forsoker vi sjalvklart gora i sd stor utstrackning som mgjligt. Daremot 4r man fast i det
faktum att det &r ganska stor konkurrens mellan andra konsultbolag som har andra offerter att erbjuda. Kunden
skickar darmed ut flera offerter till ett flertal konsultbolag. For att vinna uppdraget &r det da inte s& bra om man som
konsult &r for kaxig om att de egentligen behdver ett annat Bl-verktyg.

Tobias Andersson: Hur ser det ut nér ni val borjar implementera 16sningen?

Jonas Eriksson: Nar man vl fatt uppdraget satter man sig ner med seniorkonsulterna, inblandade séljare, chefer
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och kundens representanter. Sedan bestdmmer man om vilka tekniker och program som ska anvédndas. Séljare,
projektledare och konsult ar redan i samma skra och det blir inte en jattestor brygga. Samtliga inblandade ar val
medvetna om tidsestimering. Det specifika arbetet sker i valdigt stort samforstand i grupp med kunden. Dér har
kunden ocksa ett gang av olika specialister inom olika omraden. Det &r mycket att ge och ta.

e Vilka ar de storsta utmaningarna med att implementera en Bl-16sning hos kunden?
o Hur stor kompetens har kunden inom BI?
Jonas Eriksson: Det &r val egentligen véldigt mycket problem med just kravhantering. Vissa krav kan se véldigt latt
ut men det & manga beslut om hur vi ska ga tillvdga och hur verksamhetsreglerna ser ut i hela deras datastruktur.
Det &r det som egentligen &r svarast. Jag tror att den delen &r svarast i Bl-projekt, oavsett om det gors inhouse eller
med externa konsulter. Nu ror ju sig Bl-verktyg mer och mer mot klickrapporter och problemet med det &r ju att
anvandarna oftast kan gora sa mycket i rapporterna sjalva och fragan ar om de vet vilket urval de gor.

William Potocki: Du menar att de ibland har alldeles for mycket funktioner?

Jonas Eriksson: Ja. Vi har sett vissa exempel pa att anvandare sager att datorn visar fel, och att de skrivit in allt i
systemet sjéalv. Det ar dock s& manga parametrar som styr s& att det kan bli svért att forstd vad som faktiskt
presenteras. Forr i tiden utvecklades mycket mer standardrapporter om exakt vad som skulle visas. Nu kan
anvandaren gora allt detta sjalv och darmed har du som konsult inte alls samma kontroll dver det som presenteras.
Datan kan vara helt korrekt medan anvandaren tycker det ar fel eftersom de kanske inte forstar exakt vad det &r som
presenteras.

William Potocki: Nar ni val implementerat I6sningen, lamnar ni da over férvaltningen till kundens egen IT-
avdelning?

Jonas Eriksson: Ja, oftast lamnas det Gver. Storsta tiden gar till sjdlva implementationen. Oftast har kunden ngon
form av kompetens som & med i hela utvecklingsarbetet. Det &r lite som den klassiska vattenfallsmodellen att
mycket arbete, kraft och resurser sker i borjan av projektet, men som sedan gradvis minskas. Nar sjélva
huvudarbetet och grundstommen &r utford i Bl-losningen &r det egentligen bara rapportering och underhall som
kvarstar och det ar inte jattestor arbetsbdrda. S& om kunden kanske inte har resurser att dra igang ett sa stort projekt
bistar vi aven med kontinuerlig support och helst vill vi salja forvaltningsarbete for ett fastpris istallet for att salja
konsulttimmar.

e Var i slutkundens verksamhet tror du Bl-16sningen tillfor varde och varfor?
Nivaer

e Hogsta ledning (Institutionell niva)

e Mellanchefer (Administrativ niva)

e  Operativt arbete
Jonas Eriksson: Ur min erfarenhet tror jag att det 4r ganska jamt fordelat mellan administrativ och operativ niva
och att det ar valdigt lite pa den institutionella nivan.

Tobias Andersson: Tror du att informationen fran Bl-verktyget nar den institutionella nivan?

Jonas Eriksson: Ja, genom den minskliga kontakten tror jag att informationen sipprar uppat och att den
institutionella nivan far en ganska bra bild 6ver hur det ser ut. Jag tror dock inte att de anvander sig av Bl-verktygen
pa denna niva.

William Potocki: Med din erfarenhet fran att lasa kravspecifikationer kanske du har identifierat vilka aktérer som
definieras?

Jonas Eriksson: Ja, oftast ar det ganska véldefinierat i uppdraget. | sjélva rapporteringen &r det till exempel
specificerat vilka personer som ska anvénda sig av Bl-verktygen.
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Processer

Ink6p (Ingéende logistik)
Produktion
Orderhantering, leverans (Utgaende logistik)
Marknadsforing och forsaljning (Prissattning, kampanjer, platser)
e Service (Kundservice, reparation)
Jonas Eriksson: Jag tror att det ar valdigt svart att saga specifikt. Det ar med andra ord olika fran kund till kund och
jag tror att alla delar av organisationen &r intresserade av det som erbjuds av Bl-verktygen.

Tobias Andersson: Ar det ndgot omrade som du tror &r vanligast?
Jonas Eriksson: Nej, tror jag faktiskt inte.
Ovrigt

e  Varfor finns Bl-konsulter som mellanhand mellan kund och leverantdr?
o Varfor kan inte kunden ga direkt till leverantoren?
Jonas Eriksson: Jag tror vi existerar for att efterfragan av Bl ar valdigt hig. De enskilda leverantorerna kan heller
inte ha den typen av resurser och bemanning att leverera till alla de som vill implementera Bl-verktyg.

William Potocki: Varfor tror du inte att kunderna sjalva har en direkt kontakt med Bl-leverantoren istéllet for att
anlita konsulter?

Jonas Eriksson: Det tror jag har att géra med att kunderna vill ha mojlighet att skala upp och skala ner. For att ha
specialkompetens ute bland kunderna hade du behovt en gigantisk IT-avdelning pa vartenda foretag. Om foretaget
sedan vill byta ut ett verktyg s maste de avskeda personal eller tvinga personalen att utbilda sig pa nytt. 1 och med
att det &r en marknad som kraver specialistkunskap tror jag att konsultbolagen har den férdelen att de sjalva kan
vilja vilka Bl-verktyg som de vill arbeta med och pa sa satt bli specialister inom dessa. Det géller ju egentligen allt
dér det krdvs teknisk specialistkompetens.

William Potocki: Som du ndmnde tidigare vill ju leverantéren géarna ha kontroll éver implementeringen av deras
produkt och om de istéllet haft direkt kontakt med kunden kanske det inte implementerats korrekt?

Jonas Eriksson: Exakt, da hade de ju istallet behdvt en valdigt stor supportavdelning for att hjélpa kunderna och det
vill leverantdren helst slippa. Darfor fyller konsulterna en funktion och innehar en roll som behdovs.
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Bilaga 6: Intervju med Affecto
2014-04-23, Malmo

Medverkande:
Andréas Danielsson

Intervjuare:
Tobias Andersson
William Potocki

Korta bakgrundsfragor:

e Beritta om dig sjalv (Namn, bakgrund, roll pa foretaget, relation till BI, arbetsuppgifter)
Andréas Danielsson: Arbetar som senior business advisor pa Affecto i Malmé. Har dven en roll som kallar solution
area manager som man i princip kan beskriva som affarsomradeschef for business analytics, vilket ar det som man
kallar for business intelligence idag. Jag har arbetat som konsult sedan 1997 och den mesta tiden med business
intelligence. Jag har egentligen jobbat med alla mdjliga delar i denna typ av I6sningar, bade som utvecklare av data
warehouse rapporter men ocksa som projektledare, arkitekt och analytiker. Men idag ar det inte s mycket teknik,
utan mest Powerpoint och radgivning.

Tobias Anderson: Vilken utbildning laste du?
Andréas Danielsson: Jag laste systemvetarlinjen i Lund. Sedan dven en kandidat i féretagsekonomi.

e Beratta kort om foretaget

Andréas Danielsson: Vi &r ju en nischad leverantdr inom beslutsstdd, business intelligence. Vi tillhér en finsk
koncern med ungefar 1100 anstéllda sa vi finns i de nordiska landerna och Baltikum. I Sverige &r vi ungefar 140-150
anstallda. Vi arbetar alltsd bara med det egna omradet. De har omradena for oss ar fyra delar. Det ar dels det
omradet jag jobbat med, business intelligence, men dven Corporate Performance Management dar vi lagger in
I6sningar for budget, prognos, koncernrapportering, Ionsamhetsoptimering. Sedan har vi det vi kallar data
management, vilket & mer avancerad dataintegration, datakvalitet, big data-l6sningar, etc. Den fjarde &r sedan
collaboration, samverkanslésningar som kan innehalla ett element av business intelligence men som gar mer mot
process-stod, dvs. att stodja en viss process hos kunden. VAar nisch dar &r inte att vi 4r SharePoint-specialister t.ex.
utan vi jobbar mer med att konfigurera SharePoint och koppla ihop det med BI. Vi jobbar ocks&d med IBM inom det
omradet. Man kan saga att vi jobbar med alla ledande programvaruleverantdrerna pa marknaden.

Forhallningssatt till Bl-leverantorer

e Hur valjer ni leverantor av BI?
Andréas Danielsson: Det ar bade och vem som viljer. Vi har med oss en historik att i Norge och Danmark har varit
valdigt starka inom SAP och Informatica. | Sverige ar det mest Microsoft, IBM Cognos och Qlik. Finland &r lite
bredare. Vi har helt enkelt valt att vélja de som ar ledande pa programvarusidan och da tittar man pa Gartner och
andra analysforetag for att testa programvaran. Sedan ar det en del partners som sdker upp oss och vill jobba med
0ss. Men i dagsléget har vi de stora: SAP, Microsoft, Oracle, IBM, Qlik, Tableu och Informatica.

Tobias Anderson: Sa det ar marknaden som styr vilka leverantorer ni véljer?

Andréas Danielsson: Ja, och sen s3 maste vi jobba med det som &r stort i respektive land och i Sverige ar det till
exempel Microsoft som &ar ganska stora. Det beror ocksa lite pa vilken typ av kunder man arbetar med. Med mindre
kunder eller offentlig verksamhet kanske det &r andra programvaruleverantér som &r aktuella.

e Vilka &r de storsta utmaningarna med att vélja en leverantor?
Andréas Danielsson: Fran kundsidan skulle jag nog sidga att det ar att hitta en balans mellan att ha nat som &r
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kostnadseffektivt, hitta ratt plattform, och samtidigt fa nojda anvandare. Da kanske anvéandaren vill ha ett eget
verktyg och sen sa klart att vi har Excel-varlden ocksa. Det ar ganska latt att man hamnar i Excel oavsett vilken
plattform man har valt. Manga anvandare vill ha datan i Excel, trots att man har lagt mycket pengar pa en
programvara som Klarar allt Excel gor. Jag skulle sdga att ha balansen mellan en gemensam plattform kontra att
kunna plocka det basta.

William Potocki: Menar du att anvanda en plattform som redan finns inom organisationen?

Andréas Danielsson: Ja, det kan vara effektivt att anvanda det och fa integration till affirssystemet och
licensmassigt sd brukar det vara ett ganska bra upplagg. Plus att om du sitter pd IT och ska administrera olika
plattformar &r det battre om dar star SAP pa allting sa klart. Det ar mycket enklare och ger en hog integration. Det
skulle som sagt kunna vara ett exempel, att den gemensamma plattformen ar SAP med ett SAP-affarssystem och da
kanske valjer att komplettera denna med en Bl-losning fran SAP.

e  Hur ser kommunikationen med leverantorer ut?
Andreéas Danielsson: Kommunikation & kommersiell och kompetent. Partner kommer med ett kundcase och séger
vad de behdver hjalp med inom sin strategi. De flesta har en partnerstrategi om hur de vill anvénda sina
konsultpartners for att implementera I6sningarna eftersom de oftast inte vill gora det sjalva. Oftast ar det sa att vi
jobbar tillsammans dar programvaruleverantdren tar in en konsultpartner som driver caset. Det &r den kommersiella
biten. Sedan gor vi dven gemensamma marknadsaktiviteter: telemarketing-kampanjer, utskick, gemensamma
seminarier, och sa vidare.

Tobias Anderson: Tréffas ni kontinuerligt och gor avstamningar?

Andréas Danielsson: Ja, vi har siljare eller chefer som ar partneransvariga rent kommersiellt. Sedan har vi
konsulter som &r mer kompetensansvariga och ska se till att vi har rétt kompetens inom plattformarna.

Tobias Anderson: Har partnern forvantningar pa er? Att ni ska kunna leverera enligt en plan?

Andréas Danielsson: Ja, men jag tror inte vi har nagot avtal dar vi har skrivit in hur mycket som ska levereras. Men
de har forvantan att vi ska ha vissa certifieringar for ett visst antal konsulter och saljare for att fa salja deras
I6sningar. Detta hindrar ju inte att vi far jobba med dem, utan det handlar mer om att vi ska vara certifierade for att
fa salja deras programvara.

Tobias Anderson: Skulle du saga att de har mer krav pa er &n vad ni har pa dem?
William Potocki: Ar ni med och paverkar forandringar i programvaran?

Andréas Danielsson: Jag skulle séga att det ar partnern som staller mycket krav pa vad det ar vi ska gora for att
vara en partner till dem. Sedan staller vi krav i specifika case och kanske behdver hjalp fran en teknisk specialist
med négot. N&r det géller vad som ska forandras i programvaran finns det andra forum for det och det &r egentligen
user groups och den typen av forum. Visst kan vi stélla krav pa detta, men tror det mesta kommer fran kunderna och
inte fran oss. Sedan kan det finnas partners som &r speciellt utvalda och far vara med att géra vissa tester.

Implementering av Bl-I6sning hos kund

e  Hur ser arbetet ut ndr ni implementerar en Bl-16sning hos kunden?
o Hur ser kommunikationen med kunden ut?
Andréas Danielsson: Idealet for oss ar att vi far vara med och ta fram kravspecifikation, road map och strategi for
hur 16sningen ska anvandas. Till och med hjalpa till att vélja vilket verktyg de ska ha. Oftast s& finns det en BI-
I6sning pa plats dar man har valt en programvara och det &r denna vi far forhalla oss till. Ganska ofta har de gjort
jobbet med att ta fram kravspecifikation och da blir det mer att man far skriva en offert pa en kravspecifikation.

Tobias Anderson: Om de har Bl-plattformen, vad &r det da ni gor hos dem?
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Andréas Danielsson: Det kan vara att stddja en ny process eller att de kanske inte har exempelvis tillverkningsdata.
Idag tror jag manga av de nya delarna kommer fran att man har bytt affarssystem och behdver bygga om sin Bl-
I6sning. Man ska infora ett budgetprognosverktyg och da behéver man koppla pa data warehouse, andra
rapporter/analyser. Det kan ocksa vara ndn process som man har kommit fram till man maste bli béttre pa for att
forbattra inkop och da far en 16sning for detta tas fram. D& borjar vi egentligen fran att samla ihop datan i ett data
warehouse for att fa ut det till slutanvandaren. Idag gar det allt mer mot att kunden sjalv ska bygga rapporter och
gora analyser. De vill mer ha ett stod for att satta upp l6sningen sa att de sjalva kan arbeta i den. Forr var det mer att
vi bygga rapporterna, men idag ar det inte sd utan man bygger kanske ndn enstaka avancerad rapport och
analysmodell.

Tobias Anderson: Sa kunden ar ganska kompetent inom BI redan fran bérjan och har ofta en plattform som ni
lagger upp fundamentet for?

Andréas Danielsson: Jag skulle vilja sdga att kunden skulle kunna vara mycket mer kompetent. Med tanke pa hur
verktygen ser ut idag sa ska kunden kunna klara det sjalv, och da galler det att bygga ett fundament och satta
principer for hur verktyget ska anvéndas och vad som géller. Sedan &r det klart att utbildning och utrullning av
I6sning &r nagot som &r viktigt ocksa. Nu pratar jag lite om hur jag skulle vilja att det var. Det blir oftast inte riktigt
sd beroende pa tidsbrist och kompetensbrist. Man har inte resurser och rad att anstalla det man behéver for att kunna
driva lésningen. Det &r ganska stor skillnad pa vilka kunder man har och pratar med.

Tobias Anderson: Sa du skulle séga att det finns kunder som egentligen hade kunnat ta fram hela losningen sjélv
men som &nda tar hjélp av er?

Andréas Danielsson: Ja, har du byggt upp en organisation som ett storre foretag har gjort sa kan du ju gora det
sjalv. Men sen ar det andé sa att ett projekt kan krava mer resurser an du har anstallda. En del kunder bedriver
projekten sa att de har koll pa det. De har kanske projektledaren, arkitekten och kravstéllaren for att styra lésningen
for projektet, men sa tar de in utvecklare och specialister for att kunna genomfora projektet i tid. Man har kompetens
och resurser, men dessa resurser sitter ofta med andra saker ocksa.

e Vilka ar de storsta utmaningarna med att implementera en Bl-16sning hos kunden?
o Hur stor kompetens har kunden inom BI?
Andréas Danielsson: Det svaraste ar nog for kunden att formulera sitt behov. Har &r det svart eftersom vi och kund
kan tycka olika. Kunden tycker de ar ganska tydliga, men vi vet att kraven kommer forédndras Over tiden. Om vi
startar i maj och kunden sager att de vill ha en gron bil med tva platser i den utan bagage, sa kanske kunden efter en
manad séger att de vill ha en bla bil med fem platser och med bagage. Det jag vill ha sagt ar att det ar en rorlig
kravbild. Det kan vara ganska svart att exakt formulera vad du vill ha. Det finns alltid idéer om vad man vill gora,
och allt eftersom projektet utvecklas sa kanske du ser vad verktyget kan géra och kommer pa nya saker. Sa det ar en
rorlig behovsbild som vi méste hantera och det ar vi som konsulter mer vana vid medan kunder kanske inte alltid
forstar detta. Kunden sager att de vet vad de vill ha, men vi fortydligar genom att saga att de bara tror vad de vill ha.

Tobias Anderson: Sa da arbetar ni agilt och andrar lite under tiden?

Andréas Danielsson: Ja, det vill man helst géra. Men agilt innebar ocksa att man kanske inte vet exakt vad det
kommer kosta. Det gor att det blir hogre risk nar vissa kunder vill ha fastpris. Eller sd far man vara strikt och saga
exakt vad man satter fastpris pd och arbeta med detta. Men jag tror inte att ndgon blir néjd i slutandan, utan det ar
béttre att arbeta agilt.

Andréas Danielsson: Sedan ar dven datakvalitet ocksa en viktig del som tar mycket tid i projekten.
Tobias Anderson: Vad menar du nér du sdger datakvalitet?

Andréas Danielsson: Det &r framforallt nar man ska integrera data fran tva olika system och s& hanger det inte ihop.
Till exempel att man inte har samma definition av kund/artikel i de olika systemen och séna saker. Men dven nir
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man hamtar data fran ett system forekommer det datakvalitetsproblem och det brukar ta tid i projekten. Déar &r ofta
en brist pa forstaelse. Nar vi fragar kund om de har nagra datakvalitetsproblem sa svarar de ofta att de har 16st detta,
men det &r inte sant. Man hittar alltid datakvalitetsproblem &nda. Sedan &r det sa klart i olika grader och det blir
varre ju fler system du ska integrera.

e Var i slutkundens verksamhet tror du Bl-1ésningen tillfor varde och varfér?
Nivaer

e Hogsta ledning (Institutionell niva)

e Mellanchefer (Administrativ niva)

e Operativt arbete
Andréas Danielsson: Vanligast 4r administrativ niva. Dar sitter mellanchefer, controllers som jobbar med det
sjalva, men ocksa tar fram underlag till den institutionella nivan. Kanske ibland ocksa underlag till beslut pa den
operativa nivan. Men pa administrativ niva sitter de flesta av anvandarna.

William Potocki: Sa du skulle séga att informationen fordelas Gver alla nivaer?

Andréas Danielsson: Generellt sett finns det féretag dar ledningsgruppen anvander Bl sjdlva, men de flesta
anvandarna finns pa den administrativa nivan. Men jag tror att nyttan ddremot ar jattestor pa alla tre nivaerna pa
olika sétt. P4 operativ niva kan du fa ut realtidsinformation i det vardagliga arbetet som gor att kvaliteten pa beslut
okas om de kan fa den har blixtsnabba informationen och darmed kunna 6ka effektiviteten. P4 institutionella nivan
ar det val tva typer av information. Dels ar det dashboads for att se hur det gar, hitta forklaring till varfor saker inte
gar sa bra och sedan kanske man behdver underlag for vissa beslut och analyser. Mycket av det arbetet gérs pa en
annan niva av controllers till exempel som sitter pa den administrativa nivan. Jag tror mellannivan ar jatteviktig for
att det ska bli en bra 16sning foér hér sitter de som faktiskt kommer jobba med Bl-verktygen. Man skulle kunna gora
mycket mer fran operativ niva, se till att de far underlag for sina beslut i realtid.

Tobias Andersson: Vem ar det som ger er uppdraget?

Andréas Danielsson: Det ar en CFO eller en VD som ar sponsor oftast. De som man har kontakt med och &r
kravstallare sitter pd administrativ niva. Det ar controllers i olika processer. Du har ju business controllers i alla
processer, bade i logistik, operations och s vidare.

Processer
e Inkop (Ingéende logistik)
e Produktion
e Orderhantering, leverans (Utgéende logistik)
e Marknadsfoéring och férsaljning (Prissattning, kampanjer, platser)

e Service (Kundservice, reparation)

Andréas Danielsson: Traditionellt &r sales och finance. Detta ar de tva delar dar man bérjar en Bl-l6sning i. Det &r
de som jobbar mest med informationen pa det sattet och det ar relativt enkelt att fa ihop den informationen ocksa.
Sedan tycker jag det inte har anvants s mycket inom marknadsforing, men med dagens big data och sa vidare tror
jag det finns potential har att anvanda information har. Jag skulle &ven séga att customer service ar en ganska bra
grej att titta pa. Det finns ganska mycket data dar ocksa. Big data finns internt for customer service. Men jag skulle
sdga att alla processer har en nytta av BlI. | ingéende logistik kan du titta pa kvaliteten hos leverant6rerna for att se
om vi far material i tid, om vi far den kvalitet vi efterfragat. Hur mycket far vi kasta? Hur mycket far vi skicka
tillbaka? Hur mycket reklamationer har vi? Det hér jobbar man kanske redan med, och det &r inte alltid en BI-
I6sning utan kan vara nét annat.

Tobias Andersson: Foretag har val ofta produktionssystem och andra typer av system ocksé?

Andréas Danielsson: Ja. Och pa operations har du produktkvalitet. Man pratar idag om nat som heter predictive
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maintenance som ar att forutse nar en maskin kommer ga sonder och kunna satta in underhallsinsatser innan det
sker. Da spar man valdigt mycket pengar och dar finns en jattestor potential med BI. Utgaende logistik ar samma.
Har kan vi titta pa hur bra vi sjalva ar pa att leverera i tid, kvalitet, lagernivaer, lageroptimering och sa vidare. Vill
man ta det annu langre kan man forsoka hitta ratt rutter men nu finns det ganska bra stod for detta i affarssystemen.
Jag skulle sdga att man har nytta av Bl i alla omraden, men dar det anvands mest ar sales och dar jag ser mest
potential & marknad och predictive maintenance.

William Potocki: Sa det borjar oftast pa sales och sen kanske gar ni vidare till andra delar?

Andréas Danielsson: Ja, det bérjar med sales och finance. Det ar oftast for att den som sponsrar sitter pa finance
och det drivs darifran.

Ovrigt

e Varfor finns Bl-konsulter som mellanhand mellan kund och leverantor?
o Varfor kan inte kunden ga direkt till leverantéren?
Andréas Danielsson: Den har nischen finns dels for att det &r ett annat satt att arbeta pd. Man arbetar mycket
narmre verksamheten och du jobbar inte i en vattenfallsmodell. Man har en rérlig kravbild. Sedan handlar det om att
hantera information pa ett annat satt och kunna forsta information/data. Vi konfigurerar programvara och utvecklar
egentligen ingenting sjélva. Vi programmerar inte mycket sjélva.

Tobias Andersson: Sa leverantdren kanske satsar mer pa att salja licenser medan ni & mer kundnéra?

Andréas Danielsson: Ja, de har uttalad strategi att de inte ska leverera tjanster pa det sattet. Det ar en konflikt att
sélja licenser och konsulttimmar. Som konsult vill du hitta den bésta 16sningen for kunden och sélja s& manga
timmar som majligt, men nér du séljer licenser &r det annat som driver. Timmar &r inte viktigt och inte heller att hitta
den basta I6sningen.

Tobias Andersson: Men ni finns som ett resultat av att programvaruleverantrerna har valt att bara sélja sin
programvara och inte vill konsultera?

Andréas Danielsson: Det finns programvaruleverantdrer som har konsulter ocksa, men de vi jobbar med har
antingen valdigt sma organisationer som ar specialister. IBM har ju en som heter global business services, men det
&r en helt annan del av verksamheten och de samarbetar lika mycket som vi samarbetar med dem.
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Bilaga 7: Intervju med Stratiteq
2014-04-23, Malmo

Medverkande:
Thomas Schiffer

Intervjuare:
Tobias Andersson
William Potocki

Korta bakgrundsfragor:

e Beritta om dig sjalv (Namn, bakgrund, roll pa foretaget, relation till BI, arbetsuppgifter)

Thomas Schiffer: Jag har de fem senaste aren jobbat som konsult, varav tvd av dem som konsult pd Stratiteq.
Tidigare arbetade jag pa Logica som numera heter CGI. Pa Logica var jag konsultchef for Bl i sodra Sverige med
globalt ansvar for Bl. Innan jag borjade arbeta i rollen som konsult har jag dessutom arbetat i 12 ar pa Telia. P&
Telia arbetade jag med allt fran produktutveckling till forsaljning och i huvudsak var det BI. Jag var ansvarig for alla
synergier och utvecklingsplaner for BI i samband med att Telia kopte Sonar. Innan dess sa studerade jag i Lund pa
ekonomihogskolan dar jag laste ekonomisk analys och har dessutom drivit egna firmor. Under mina 5 ar som
konsult har jag haft lite blandade roller. Jag har dels arbetat som ledare men dven som affarskonsult, vilket i
praktiken innebdr att det finns en valdigt stor avvikelse mellan de krav och behov som verksamheten uttrycker sig ha
och det som uppfattas av de som ska utveckla. I princip sa kan det forklaras med att jag haller pa med lingvistik,
alltsd spraklara. Utvecklarna pratar ett sprdk och kravstallare ett annat och daven om de béda har svenska som
modersmal ar det ett stort problem samt en orsak till varfér manga projekt inte fungerar. Sa min roll och mitt fokus
ligger i att forstd behoven och uttrycka det i krav som ar distinkta sa att utveckling sker mot de behov som finns.

William Potocki: Skulle du saga att din roll i s fall &r business analyst?
Thomas Schiffer: Ja, business analyst ar mycket riktigt och projektledare &r ocksa en annan bit.

e Beratta kort om foretaget

Thomas Schiffer: Stratiteq ar ett foretag baserat i Malmd. Vi har bara ett kontor och vi dr ungefér 75 personer.
Stratiteq fokuserar huvudsakligen pa Microsoft som produktleverantdr men har dven en del andra partnerskap. Till
exempel Qlik samt plattformar i CRM. Det hér bolaget dgs av fyra personer som fortfarande finns i verksamheten.
Ingen av dem &r chefer utan de sitter som seniorutvecklare eller projektledare. Vi ar ett foretag som fokuserar
mycket p& kompetensutveckling och att det ska vara en bra arbetsplats. Fran borjan kommer Stratiteq fran
tekniksidan men har efterhand utvecklat en stark affars- och konsultsida. Vi har vuxit kontinuerligt under 10&r och
har aven blivit valdigt lonsamt. Vart fokus ligger enbart pa projekt. Vi ar alltsa inga resursuthyrare, vi har med andra
ord hela tiden ett affarsmal dar varde ska skapas i slutandan. Vi har tre omraden och forutom Bl sa jobbar vi
dessutom med CRM och portaler, alltsa allt ifrdn webbsidor och intranat till mobillésningar.

William Potocki: Du ndmnde att ni jobbar med leverantdrer som Microsoft och Qlik. Ar dessa de enda leverantdrer
som ni har partnerskap med eller finns det fler?

Thomas Schiffer: Inom Bl &r det i princip endast de leverantdrerna som vi arbetar med.
Forhallningssatt till Bl-leverantorer

e  Hur véljer ni leverantor av BI?
Thomas Schiffer: | princip ar Stratiteq en Microsoft firma. Valet att arbeta med Microsoft pa Bl har varit ganska
naturligt i och med att plattformen integreras valdigt val med plattformar pa portalsidan sd som SharePoint och
plattformar i CRM. Den stora delen pa BI har dock varit QlikView och det har blivit sa for att det ar en valdigt bra
produkt som efterfragas av kunder. Qlik har varit valdigt framgangrika och har en del funktioner i sin mjukvara som

71



Konsultation inom Business Intelligence Andersson och Potocki, 2014

egentligen bara ett annat foretag i varlden kan jamféras med och det &r Tableau som finns i USA. Férutom Tableau
och QlikView finns det inte s& manga som &r lika framgangsrika pa cash management strategy.

Tobias Andersson: Tittar ni nagot pa Gartner?
Thomas Schiffer: Vi har en del analytiker som har koll pd Gartner.

e Vilka ar de stdrsta utmaningarna med att vélja en leverantor?

Thomas Schiffer: Utmaning &r egentligen att du maste satsa pa nagon hast. Alla BI-mjukvaror som &ar pd Gartner ar
oerhort omfattande med ménga funktioner och for att du ska bli duktig méste du jobba med en eller tva av dem
mycket. Du hinner inte med att bredda dig pa flera olika Bl utan du méste valja en hast som du ska satsa dina pengar
pa. Detta gar ju daremot upp och ner som i alla branscher. Ett bra exempel dr Cognos som for 15 ar sedan var
guldkalven inom BI De var datidens Qlik och ingen slog dem. Cognos blev senare uppkopt av IBM vilket ledde till
att Cognos senare holl pa att do ut. Har du da investerat erfarenhet och kunskap i Cognos och inte tar dig ur i rétt tid
sa ligger du risigt till. Som konsult maste manga vagar smalna av men samtidigt ha 6gonen Gppna pa vilka Bl-
leverantorer det gér bra for.

Tobias Andersson: Med andra ord handlar det om att gora ratt investering?

Thomas Schiffer: Ja, som utvecklingskonsult lagger du ner din kraft och tid pa ett visst spar. Man vet ju inte alltid
vilka som ar framgangsrika. En annan sak ar att alla Bl-leverantorer ar oerhort duktiga pa att salja. Darmed jagar de
oss konsulter véldigt mycket om att vi ska sélja licenser och folja upp affarsvillkor, vilket innebédr en standig
paverkan fran Bl-leverantérerna. Har du for manga leverantorer ar det ett standigt klagomal dar leverantdrerna inte
nojer sig eftersom de vill att du som konsult endast ska sélja deras mjukvara. Detta &r en av anledningarna till varfor
vi pa Stratiteq endast har valt att samarbeta med tva Bl-leverantorer.

e Hur ser kommunikationen med leverantorer ut?
Tobias Andersson: Ar kommunikationen kommersiell?

Thomas Schiffer: Ja, visst ar det sd. Detta pagér pa flera olika fronter. Dels ar det den kommersiella biten dar vi
tillsammans skapar affarer eller informerar varandra om affarer. Om vi gar till kund och har en offertering av att
sdlja ndgon sorts Bl sé& berttar vi det for vara leverantorer att dessa kunder pratar om era produkter. Detta for att ga
igenom framtiden och fa kickback ifran dem. Detta &r ocksa for att se till sd att leverantérerna eller kunden inte ger
uppdraget till ndgra av vara konkurrenter. Vi vill med andra ord markera att det ar var kund.

Tobias Andersson: Sa ni hjalper varandra att tjana pengar?

Thomas Schiffer: Ja, sa ar det. Vi ser ju till att det kops licenser och de ser till s att vi har saker att gora och att vi
kan utveckla och anpassa detta. Sen finns det ocksa ett omrade for knowledge transfer dar de maste formedla
kunskap till oss om utveckling pa produkter och samtidigt vet vi konsulter hur produkten funkar och vilka funktioner
som efterfragas av kunden.

Implementering av Bl-lI6sning hos kund

e  Hur ser arbetet ut ndr ni implementerar en Bl-16sning hos kunden?
o Hur ser kommunikationen med kunden ut?
Thomas Schiffer: Det skiljer sig ganska mycket beroende pad kundens behov. Var rekommendation ar att forsoka
avgransas, att man ska borja smatt och tinka stort. Vi tittar forst pa vad Bl ska tillféra hos kunden, deras nuvarande
situation, strategi och om verksamheten féljer sin strategi. Vi borjar forst med ndgon sorts konceptualisering for att
fa grepp om verksamhetens strategi och deras mal med anvandning av BI. Det ar detta som skiljer oss fran Bl-
leverantorerna. De vill ju bara silja licenser medan vi istillet kan ifrdgasatta om kunden verkligen vet varfor de
behover Bl och om de verkligen vill investera i det. Om man inte kan artikulera om det sa ar risken for att projektet
misslyckas véldigt stor. Nar man val har artikulerat om vad verksamheten vill dstadkomma gar man &ver i en
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kravfas. Man sétter sig ner med de olika verksamhetsdelarna och bygger olika user storys. Vilka roller har vi och
vilket mervarde ska BI tillféra respektive roll.

William Potocki: Menar du att ni bygger en grund for Bl som ni sedan agilt applicerar i andra delar av kundens
verksamhet?

Thomas Schiffer: Var utvecklingsmodell &r en mix av vattenfall och agil utveckling. | inledningsfasen &r det lite
mer vattenfall dar man faktiskt satter sig ner och definierar mal och sedan in i kravfas som &ar en mix mellan
vattenfall och agil. N&r kraven &r definierade arbetar vi sedan agilt.

Tobias Andersson: Hur ser arbetet ut om kunden redan har en befintlig Bl-plattform?

Thomas Schiffer: Vi har haft tva olika situationer som vi kan jamfora. | en av situationerna visade det sig att
kundens befintliga BI-16sning var ett fullstandigt haveri och da fick vi jobba mycket med disaster management och
fa kunden att komma till insikt att de har investerat ett visst antal ar och en massa pengar som helt och hallet maste
slangas. Det fanns inte ndgot som vi kunde behalla utan vi var tvungna att bérja om helt ifrdn borjan. Detta ar ju en
utmanande situation i sig och i detta fall fanns det en massvis med konsulter som behdvdes slangas ut ur kundens
verksamhet for att fa ordning pa grejerna. Vi var i princip tvungna att bygga upp ett helt nytt system.

Tobias Andersson: Skulle du séga att Bl &r dyrt?

Thomas Schiffer: Nej, det &r inte dyrt. Bl blir dyrt nar du inte férvaltar det val och nér du inte vet vad du ska ha det
till. Det vanligaste problemet med Bl i drift &r att verksamheten inte riktigt forstar vad de ska anvanda det till, vilket
gor att det inte finns nagot intresse att forvalta det under tid. Om man inte férvaltar Bl ordentligt s3 minskar vérdet
over tid. Aven om du har satt upp en helt ny losning som ar helt perfekt s& om du inte underhaller det s& forstors
vardet ganska snabbt och efter bara nagot ar ar det helt véardel6st och kanske till och med skadligt for foretaget. Det
kan till exempel handla om att man gor &ndringar i ERP-system, ekonomissystem, produktionssystem eller i
verksamhetens processer och om man da inte justerar inmatningsrutinerna till Bl-systemet till att folja nya
forandringar sa kan det visa fel data och da &r det ju farligt for foretaget. Bl kan vara dyrt men det handlar om
forstaelsen for hur man anvander och forvaltar resurserna.

William Potocki: | forsta kontakt med kund, &r kunderna dé redan instéllda pa vad det ar for typ av Bl-verktyg som
de vill ha eller &r det vanligare att ni méste foresla vilket Bl-verktyg de bor anvanda?

Thomas Schiffer: Den vanligaste situationen ar att vi radgor kunden. De kan mycket vél ha med sig ndgon sorts
varumérke, dvs. att de hort ndgot om det. Men kunderna vill gérna diskutera om vad som bér anvéindas. Ar man en
hyfsat stor verksamhet som har en ganska komplex miljo s& ar var rekommendation att man kan vilja bade
Microsoft och Qlik. Man later Microsoft hantera de bitar som de ar bra p4, till exempel att aggregera, tvétta data och
tillgangliggora data medan Qlik &r bra pa att analysera. Det &r en best of breeds att kombinera ldsningarna.

e Vilka ar de storsta utmaningarna med att implementera en Bl-16sning hos kunden?
o Hur stor kompetens har kunden inom BI?
Thomas Schiffer: De stérsta utmaningarna ar fa en tydlig prioritering och en tydlig malbild. Att bygga upp ett BI-
system &r oftast rent tekniskt inte speciellt svart. Idag ar det ur ett tekniskt perspektiv ingen jattestor utmaning att
bygga stora komplicerade Bl-system. Det ar svarare att f kunden att komma Gverens, speciellt i stora organisationer
dar man har olika definitioner av begrepp. Det géller att sitta begreppen s att samtliga i organisationen &r Gverens.
Ytterligare en utmaning &r ocksd att i de befintliga Bl-systemen sitter det personer som anvander den gamla
I6sningen. Exempelvis har dessa personer varit med for 15 &r sedan med att bygga upp lésningen och darmed
hamnat i en situation dér de ar de enda som vet hur Bl-ldsningen skall anvandas. Tack vare det har de skaffat sig en
position i foretaget som ar oerhort maktig dar kanske VD:n till och med kommer till dem for att fa veta hur det gar
for foretaget. Nar man sedan implementerar ett nytt Bl-system som i sin natur &r transparent, éppet och latt att
anvanda sa forlorar dessa personer sin tidigare makt. Detta kan ocksa vara en stor utmaning. Just de personer som
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har bast kunskap och som du behdver mest i projektet ar de som ocksa &r de storsta motstandarna till projektet. Om
man bara far kunderna till att bestimma sig for att definiera begrepp och affarsregler kan man vara tydlig i hur
kunden berdknar foretagets I6nsamhet och det dr likadant dver samtliga avdelningar. Om man bara har bra och
tydlig styrning sa ar det inte langre sa oerhdrt stora utmaningar.

Tobias Andersson: Vilken roll hos kunderna ar det som star bakom BI1?

Thomas Schiffer: Oftast hanger det pa ekonomichefen och det ar oftast han som har ansvaret. Lika ofta &r det ocksa
marknadschefen men da kallas det ofta inte langre Bl utan CI (Customer Intelligence) och det &r i princip samma
sak. | BI finns det mer fokus pa ekonomi och finansiella siffror medan det i Cl identifieras stora mangder data som
ger forklaringar till varfor kunden reagerar pa olika satt. P& Telia sd anvander vi oss av detta pd mobilsidan dar vi
redan innan en kund var pd vag att lamna kunde identifiera detta och pa sa vis satta in motatgarder for att se till
kunden inte lamnar.

Tobias Andersson: De som bestaller, hur mycket kan de?

Thomas Schiffer: Det 4r oerhort skiftande. Det kan vara allt ifran att man &r fullstandigt ignorant och inte har ndgon
som helst koll till att man har en valdigt duktig bestéllare som vet precis vad implementeringen innebdr. Jag hade
forvantat mig att man vid det har laget varit lite mer kompetent i omradet &n vad man i manga fall 4r. En viktig
orsak till detta ar for att IT-branschen och &ven till stor del leverantdrer s& som Microsoft och Qlik samt andra
kranglar till saker och pratar om Bl-verktygen ur valdigt tekniska perspektiv. De behover prata i verksamhetstermer
da Bl-verktyg ar till for att effektivisera verksamheten.

William Potocki: Hur skots forvaltningen av systemen? Skoter ni detta eller [amnas det dver till kund?

Thomas Schiffer: Vi ar fokuserade pa att leverera projekt och &ager i vissa fall forvaltning. Vi rekommenderar
valdigt starkt att kunden dger forvaltningen av den enkla orsaken att de inte ska vara beroende av en specifik firma.
For att fa ut ett bra véarde ur losningen handlar det ocksa valdigt mycket om att kunden forstar I6sningen. Nar de
tittar pa vissa siffror maste de veta vart datan kommer ifran. Det handlar med andra ord om verksamhetskunskap och
det ar har som de skapar sig konkurrensfordelar gentemot sina konkurrenter. Om de da inte sjalva har kunskap om
hur de gor det sa ar det inte bra.

Tobias Andersson: De kunderna som har en ganska hog kompetens, varfér kommer de till er?

Thomas Schiffer: De flesta gor inte det, men de som kommer till oss kanske inte har tillrackligt med personer under
en kortare tid och véljer hellre att anlita konsulter. Vara konsulter har ju ocksa en bredare erfarenhet fran andra
verksamheter och branscher och kan darmed férmedla sin kunskap.

e Var i slutkundens verksamhet tror du Bl-16sningen tillfor vérde och varfor?
Nivaer

e Hogsta ledning (Institutionell niva)

e Mellanchefer (Administrativ niva)

e Operativt arbete
Thomas Schiffer: Jag skulle i forsta hand sdga att det inte &r pa institutionell niva. P& den nivan finns inte ett
jattestort intresse att arbeta med BI. Dar tror jag att det i framtiden kommer handa valdigt mycket, men &n sa lange
anvands det inte sarskilt mycket dar. Pa administrativ niva férekommer det ofta att man foljer upp verksamheten och
dar ar det mer BI. Dar finns det stérsta anvandingen for det. | operativ niva tror jag daremot att man kan tillfora
stdrsta nyttan och att man anvéander Bl for att skapa sig kunskap i operativa beslut och det vardagliga arbetet.

Tobias Andersson: Tror du att det indirekt ger nytta aven pa institutionell niva, med tanke pa att information pa ett
eller annat satt bor na de i hogsta ledning?
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Thomas Schiffer: Sa ar det absolut men det &r inte s3 manga foretag som driver strategi och forbattringsatgarder via
Bl-verktyg. Det finns sjalvklart foretag som mater och sakerstaller pa institutionella nivan att foretaget uppnar
forvantade mal. Detta forkommer dock inte sarskilt ofta.

Processer
e Inkdp (Ingaende logistik)
e  Produktion
e Orderhantering, leverans (Utgéende logistik)
e Marknadsféring och forséljning (Prissattning, kampanjer, platser)

e Service (Kundservice, reparation)
Thomas Schiffer: Porter ar en véldigt smart man, men den har modellen &r i min varld lite outdated. Ménga foretag
ser inte riktigt ut sadar langre. Det ar valdigt svart att vélja mellan olika delar i den har modellen. Om ett Bl-system
ar byggt for att leverera mycket nytta till foretaget sa ger det egentligen mervérde i samtliga av dessa delar.

William Potocki: Tidigare nimnde du att ni forst bygger en grund. Ar det i sa fall mer forekommande att man
borjar i nagon av dessa delar?

Thomas Schiffer: Generellt sett skulle jag séga att det &r kopplat till olika utmaningar som foretaget har. Jag skulle
darfor sdga att det har varit fler utmaningar i de sista leden av modellen marknadsféring och forsaljning samt
service. Det ar har som det skett mest utveckling de senaste aren med att till exempel nya strategier har dykt upp. |
produktion har man oftast kommit valdigt langt medan det i sales and management hander mest.

Ovrigt

e  Varfor finns Bl-konsulter som mellanhand mellan kund och leverantor?
o Varfor kan inte kunden ga direkt till leverantoren?
Thomas Schiffer: Det har varit en trend att manga foretag fokuserar pa sin karnverksamhet och darmed har IT blivit
outsourcat. Detta har gjort att det helt enkelt inte funnits resurser. Ett problem &r att det inte finns valdigt manga
konsulter som &r duktiga pa Bl och de som &r bra valjer hellre att arbeta for konsultbolagen. Att jobba med manga
olika kunder tillsammans med andra som ocksa tycker Bl &r intressant ar valdigt utvecklande och att sitta ensam i ett
foretag och arbeta med Bl &r nog inte lika roligt.

William Potocki: Jag tanker att kunden kanner sin verksamhet bast men att det kanske kan vara nyttigt att hyra in
konsulter och fa ett utifranperspektiv?

Thomas Schiffer: Ja, s& ar det. Nar du arbetar pa ett konsultbolag s far du ju ocksa arbeta med nya kunder hela
tiden istallet for att sitta kvar pd samma foretag och vénta pé nasta implementering eller férandring av BI. Man far
istallet mojligheten att utveckla sin kompetens snabbare.
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