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Abstract:

Detta arbete skapar en unik modell for affarsutveckling. Modellen ar unik eftersom
den tar utgangspunkt 1 digital information och utnyttjar kraften som
informationsteknologi kan tillfora, for att skapa nya produkter. Modellen fyller
dirmed behovet av en ny modell med dessa  forutsittningar.
Affarsutvecklingsmodellen kallas for Infolution och stddjer foretag att differentiera
och diversifiera sitt produktutbud med hjélp av befintlig information. Infolutions
alphaversion utvecklades genom att utgd ifrdn befintlig teori. Infolution alpha
identifierade fyra huvuddelar, kontext genom strategi, team och ménniskor, process,
och verktyg, vilka utgor Infolutions helhet. Infolution alpha tillimpades pa ett foretag
i en fallstudie. Infolution alpha vidareutvecklades av erfarenheterna fran fallstudien
och Infolution beta skapades, vilket blev den slutliga modellen i rapporten. Det drogs
slutsatser att Infolution beta dr en mycket bra grund att utgé ifrén vid affarsutveckling
av IT och informationsbaserade produkter. Infolution beta méste dock vidareutvecklas
framst genom fler empiriska provningar innan den kan ta steget frén betaversion till
att betraktas som en forsta skarp version, Infolution 1.0.
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1 Introduktion

Konkurrensen mellan foretag dr idag mycket hard och situationen kommer i framtiden att
intensifieras ytterligare mot vad den &r idag i form av pressade marginaler i produkters
prissittningar, naturliga oligopol, mm'. Foretag som inte &r av Microsofts eller IBMs storlek
kommer inte ha en mojlighet till att konkurrera med en penetrerande prisséttning for att uppné
den volym som de minimala marginalerna kriver’. Foretag méste istillet hitta nya sitt att
konkurrera pa. Lindgren med flera hdvdar att i framtiden kommer det foretag vilket dr bést pa
att uppfylla sina kunders individuella behov kommer vara det mest framgéngsrika’.
Konkurrensfordelar av den hir typen uppnds bést genom diversifiering eller differentiering av
foretaget’. Med differentiering skapar foretaget en mingd olika erbjudanden vilket ger kunden
bittre mojligheter att vélja bland foretagets produkter. Detta leder till att kunden kan vilja det
erbjudande som uppfyller just deras behov pa bist sitt. Differentiering &r med andra ord ett
medel for att maximera kundnyttan’. Diversifieringen sdker & andra sidan Ska foretagets
omsittning genom att finna produkter for nya marknader, vilket &dven detta ger foretaget
méjligheter till 5kad konkurrensformaga®.

Det frimsta problemet med differentiering och diversifiering ligger dock 1 att det dr mycket
dyrt att genomfora en utveckling eller innovation av ett foretags produkter eller verksamhet.
De 0kade kostnaderna skapas framfor allt genom en storre personalstyrka inom omraden som
R & D (Research & Development) och produktion for att skapa och tillverka de olika
erbjudandena’. Undersokningar visar att diversifiering leder till en 6kad forsiljning, men
denna maste stéllas i relation till de 6kande kostnaderna for diversifieringen for att det skall pa
ett riktigt sitt skall kunna avgdras om diversifieringen varit lyckad®. Oskarsson identifierar
vidare tre olika typer av diversifiering, teknologisk-, marknads-, och produkt- diversifiering.
De tre olika inriktningarna kan kortfattat beskrivas enligt foljande’:

e Teknologisk diversifiering dr nér foretaget fordndrar de teknologiska tillgangarna och
kunskaperna internt for att f4 bredare mdjligheter till nyskapande av produkter.

e Marknadsdiversifiering dr ndr foretaget utokar antalet marknadssegment och anpassar
sig efter de olika segmentens behov.

e Produktdiversifiering dr nir produkterna utvecklas och anpassas inom ramen for
produktlinjen.

Differentiering av produkter &r tinkt att leda till att ge kunderna mer upplevt och verkligt
virde 1 foretagets erbjudanden och produkter samtidigt som det skall forsvara for
konkurrenter att kopiera foretagets koncept'’. Differentieringen kan genomforas genom att
fokusera pd kvalitet, varumirkesbyggnad, anvindandet av unika distributionssystem, och
framfor allt genom innovativ produktutveckling eller genom kundfokusering''.
Differentiering dr med andra ord en strategi som strivar efter att skapa unika

! Lindgren m.fl. (2001)

2 Shapiro & Varian (1999)
3 Shapiro & Varian (1999)
* Kotler, m.fl. (1998)

> Norman & Ramirez (1995)
¢ Aaker (1995)

7 Oskarsson (1993)

8 Oskarsson (1993)

9 Oskarsson (1993)

10 Aaker (1995)

11 Aaker (1995)
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kunderbjudanden oberoende av vilket verktyg som anvinds for att skapa det unika
erbjudandet.

Dessa resonemang har lange forts av marknadsforare 1 olika branscher. Med IT (Informations
Teknologi), informationssamhéllets intdg och dess nydanande produkter har situationen for
innovation av foretags produktutbud radikalt fordndrats'>. De gamla teorierna for innovation,
diversifiering och differentiering, géller fortfarande i stor utstrickning mot traditionell
tillverkningsindustri. Men ndr foretag dr IT och informationsintensiva eller arbetar med
informationsbaserade produkter och tjinster sa infors det ytterligare en dimension med
méjligheter att tillvarata vid skapandet av produktstrategier'>.

For att ge ett par exempel sd kan IT ge foretag mojligheter att behandla den befintliga
informationen genom att analysera, sortera och presentera den i nya kombinationer vilket kan
skapa nya produkter'*. Kunderbjudanden kan #ven personifieras med IT utan att det krivs
nagon minsklig inblandning'. T bada dessa exempel skapas det endast 6kande kostnader for
utveckling av IT medan tillverkningen av kundens produkt kommer kostnadsmissigt vara
nira obefintlig'®. Detta 4r en radikal skillnad mot tidigare d& de stora kostnaderna for
diversifiering och differentiering ofta ligger i produktionen av erbjudandena'’.

“Information is costly to produce but easy to reproduce”".

Konklusionen ovan ér nyckeln till och det som mdjliggér denna rapport. En direkt konsekvens
av slutsatsen 4r att eftersom den omarbetade informationen inte dr kostsam att producera, kan
produkten ddrmed inte prissittas efter produktionskostnader, utan skall istéllet prisséttas efter
hur pass virdeadderande den &r for kunden'’. Prissittning av de informationsbaserade
produkterna dr dirfor dven det ett omrade som starkt maste beaktas vid utvecklingen av ett
foretags produktutbud. Prisséttningen ger foretaget en mojlighet till att prioritera vilken
diversifiering eller differentiering som ar bést for foretaget och blir ddrigenom ett viktigt
redskap nér foretaget skall skapa konkurrensfordelar gentemot andra konkurrenter®.

Det finns enligt ovanstdende resonemang en avsaknad i teorin kring produktutveckling eller
innovation av ett foretags produkter och marknader nér de baseras pa digital information och
IT. De konkurrensfordelar som kan skapas genom mojligheten att kostnadseffektivt utveckla
produkter och marknader dr som tidigare argumenterats, mycket viktiga for fOretag att
tillvarata. Det skapas da ett behov av en modell for att skapa dessa konkurrensfordelar.
Behovet har uppstétt eftersom nér de befintliga modellerna skapades fanns inte tillgéng till de
mojligheter som IT ger idag. En konsekvens av detta dr, att med hénsyn till den situation
dagens foretag befinner sig i, skapades modellerna ur felaktiga forutséttningar. Behovet kallar
pa en ny modell som tar hdnsyn till de nya forutsdttningarna IT har skapat, en modell som
riktar sig mot foretag med digital informations- och IT-baserade produkter.

12 Shapiro & Varian (1999)

13 Shapiro & Varian (1999)

14 Shapiro & Varian (1999)

15 Evans & Wurster (2000)

16 Shapiro & Varian (1999)

17 Oskarsson (1993)

18 Shapiro & Varian (1999), s 21
19 Norman & Ramirez (1995)

20 Shapiro & Varian (1999)
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1.1 Syfte

Rapportens syfte &r att skapa en forsta modell for affdrsutveckling med ett
Informatikperspektiv, for foretag med digitalt informations- och IT-baserade produkter.
Forutom att skapa modellen skall rapporten dessutom striva efter att empiriskt utprova
modellen genom en konkret tillimpning av modellen pé ett verkligt foretag.

1.2 Informatikperspektivet

Rapporten kommer saledes att behandla affdrsutvecklingsmodellen for foretag med digitalt
informations- och IT-baserade produkter. Modellen skall stddja affdrsutveckling genom en
innovativ digitalt informationsbaserad produktutveckling det vill sdga en evolution med hjilp
av den informationstillgang ett foretag har. Innan den konkreta fragestillningen utformas bor
sambandet mellan affarsutvecklingsmodellen och Informatik klargoéras eftersom modellen
skall utformas med ett Informatikperspektiv.

Professor Bo Dahlbom beskriver Informatik som affirsorienterad forskning, bestiende av sex
delar, use orientation, theory orientation, artifact orientation, design orientation, future

otientation, and customer orientation®'.

e Med use avses fokuseringen kring anvindandet av tekniken. Det ér sjilva anvindandet av
tekniken som skall studeras och inte uppbyggnaden av tekniken.

e Theory orientation pekar ut att informatik dr inriktat pa att skapa teori eller modell for att
stodja den snabbt diversifierade utvecklingen. Metoder anses vara for tidsberoende och
dessa kommer inte att kunna fungera i ett lingre perspektiv.

e En artifact 4r manniskan och dess liv, dir en mingd av livet bestar av IT och dess
anvindning. Artifakter bestiar alltsi av en kombination med IT och minniskor.
Informatiks strdvan dr att alltid forbattra och utveckla dessa artefakter.

e Med design menas att 1 anvandningen (use) av IT dr det frimst designen Informatik
fokuseras mot. Designen syftar da till sjilva utformningen av produkten och dd det sitt
som den konstrueras for att anvindas. Informatik stravar efter att forbattra denna design.

e TFuture orientation, det vill siga framtidsperspektiv. Perspektivet menar att Informatik
skall ta hiansyn till IT omradets snabba forindring av samhille, organisationer och vira
liv. Denna medvetenhet om forindringar i kontexten ar av stor vikt f6r Informatiken.

e Customer orientation, eller kundorientering kriver av informatik att alltid ha en kund 1
atanke. Informatik tar i sitt affirsorienterade perspektiv naturligtvis hansyn till kunden,
vilket i Informatiks fall blir Sveriges foretag som skall dra nytta av forskningen.

Dahlbom sammanfattar slutligen sin syn pa Goteborgs Informatik pa foljande sitt. ”Giteborg
informatics is a theory, design, and future oriented study of the use of information technology with a clearly defined
customer™.

Affarsutvecklingsmodellen och Informatik &r saledes titt ssmmankopplade och sammanfaller
redan i beskrivningarna ovan, i foljande punkter.
e Det dr en modell och inte en metod som skall utvecklas.
e Modellen skall stodja affdrsutveckling vilket i sig dr en starkt affarsorienterad
disciplin.
e Modellen syftar till att skapa innovationer genom digital information och IT, vilket gor
att modellen designar nya produkter, det vill sidga nya artefakter.

21 Dahlbom (2001)
22 Dahlbom (2001)
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e Modellen skall utveckla foretags affdrer vilket i sig sdtter krav pd framtidsorientering
dé Modellen skall driva utvecklingen.

1.3 Fragestéllning
Foljande tva fragestéllningar har utarbetats for att uppfylla rapportens syfte.

e Hur kan modellen utformas med hjilp av befintlig teori?

e Hur bra fungerar modellen vid en konkret tilldmpning?

1.4 Malgrupp

Malgruppen for rapporten dr framst magisterstudenterna pd det systemvetenskapliga
programmet vid Handelshdgskolan vid Gdéteborgs universitet. Med detta forutsétter jag att
lasaren har goda kunskaper i Informatik och grundldggande kunskaper i ekonomi. Utan dessa
forkunskaper kan det vara svart att tillvarata rapportens innehall.

1.5 Disposition

Rapporten utgdrs av fyra sammanhédngande delar vilka bor ldsas 1 kronologisk ordning, den
inledande introduktionen, metod, resultat och diskussion. Férutom de fyra kapitlen finns det
en Killforteckning, Appendix I och Appendix II som ir placerade i slutet av rapporten.

Introduktionen skapar en forsta inblick i1 rapportens problemomrade och identifierar behovet
av studien kring modellen. Den avgrinsar dven problemomréadet och dr dirigenom dven
rapportens problematisering. Introduktionen arbetar sig fram till ett syfte och den konkreta
problemstillning denna rapport behandlar. Vidare beskriver avsnittet dven rapportens
malgrupp. Avsnittet avslutas med rapportens disposition.

Metodkapitlet inleds med en bakgrundbeskrivning av hur tankarna till rapporten har véxt
fram under arbetet att skapa ett foretags affarsplan. Avsnittet beskriver foretaget som studerats
vid fallstudien, hur rapportens material samlats in, samt den procedur som anvénts, for att for
att komma fram till resultatet. Jag skapar dven en teoretisk referensram for hur metoden skall
leda fram till att fragestdllningen besvaras. Kapitlet avlutas med en beskrivning av vilka
resultat som forvéntades.

Resultatet presenterar forst modellens dvergripande omraden och gér dérefter in pé djupet
och beskriver varje del av modellen mer utfoérligt. Modellen har utvecklats utifran befintlig
teori pa omradet vilken dven den presenteras i samband med att modellen beskrivs. Efter att
modellen dr skapad, beskrivs fallstudien. Fallstudien konkretiserar diarigenom modellen
ytterligare, och dr samtidigt en empirisk provning och vidareutveckling av modellen.

Slutsatserna dras kring frigestdllningen, det vill sdga om det har gatt att skapa en modell
med informatik perspektiv och hur bra den har fungerat vid tillimpningen samt hur den kan
utvecklas med de erfarenheter som gjorts under studien. Det fors dven en diskussion om
vilken typ av foretag dr det ldmpligt att anvinda modellen pd. Hur den valda metoden
fungerat, utvirderas kort och det diskuteras om studiens generaliserbarhet. Kapitlet avrundas
med forslag till vilka omraden som det behdvs mer forskning inom for att géra modellen dndé
mer komplett samt med rekommendationer kring litteratur i specifika &mnen for den som vill
fordjupa sig i modellens olika delar.

Henrik Andersson 6 / 65
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2 Metod

Metoden har utvecklats i samarbete med Dick Ericsson, forskare vid Viktoriainstitutet i
Goteborg och influerats av Thanos Magoulas, doktor i Informatik vid Géteborgs universitet.
For att gora sjdlva rapporten mer lattlast, har de mer traditionellt vetenskapliga delarna i lyfts
ur till appendix I. I detta avsnitt redovisas alltsd endast den metod for utveckling uppsatsen
som anvénts, det procedurella tillvigagangsséttet, samt en kortare introduktion av foretaget
som dr foremal for fallstudien 1 detta kapitel. Den totala beskrivningen av foretaget samt det
material som anvénts vid fallstudien aterfinns i appendix II

2.1 Bakgrund till rapporten

Arbetet som skulle leda fram till den hér rapporten startade i oktober 2000 i samband med att
jag borjade ldsa pd Entreprendrsakademins magisterprogram vid handelshogskolan i
Goteborg. Pa Entreprendrsakademin bedrivs det skarpa affarsutvecklingsprojekt, bland annat i
samarbete med néringslivet. Jag arbetade tillsammans med ett foretag tillhorande C-
Technologies koncernen som heter Anoto AB. Anoto AB hade utvecklat en digital
kulspetspenna som kunde registrera och minnas allt som skrevs med pennan, for att sedan
overfora det nedskrivna tradlost till andra datorer i1 digital form. Anoto hade ett behov av att fa
nya produktidéer kopplade till pennan och arbetet som skulle utforas var att ta fram idéer till
nya produkter samt utforma en afféarsplan till idéerna. Projektet kom senare att dopas till Sign.

Det var under utvecklandet av Signs affarsplan (appendix II) som tankarna till den hér
rapporten startade. Arbetet som genomfordes vid utveckling av Signs affdarsplan var ett
mycket kreativt arbete déir det stindigt soktes efter nya sitt att skapa foretaget pa.
Identifierandet av Signs intéktskéllor var en central del av affdrsutveckling. Jag insag efter ett
tag att det maste finnas fler kéllor till intdkter &n vad som identifierats och vad som slutligen
fanns med 1 planen. Vissa av dessa intdktskillor valdes bort eftersom de inte passade in 1
Signs fokus da produkterna blev sa olika och kundgrupper sé skilda fran varandra. Under
processen att ta fram och utvirdera produkter s& upplevde jag en avsaknad efter ett mer
strukturerat arbetssatt. Ett arbetssétt dér det fanns stdd i hur processen skulle genomforas samt
hur mojligheter skulle identifieras och hur valet av de bésta idéerna skulle genomforas. Vid en
genomsokning av litteratur efter modeller fanns det ett flertal som gav vigledning till hur en
process kunde utformas men jag lyckades inte hitta en typ av modell som inriktade sig mot IT
baserade foretag med digitalt informationsbaserade produkter. Det visade sig ganska snart att
de andra modellerna inte tog tillvara de mojligheter som IT och digital information skapar,
vilket ledde till en &nnu storre upplevt behov av en modell for produkter med ovan
specificerade egenskaper. En annan faktor som dven den hdjde behovet av modellen var att
vid skapandet av en affirsplan maste allting prioriteras vilket ofta gors baserat pa kostnader
for det nyskapade foretaget. Men med den nya tekniken finns det mojligheter att skapa nya
inkomstkéllor till ett mycket 14gt pris vilket gor det littare att na breake even pa produkterna
samtidigt som risken fordelas mellan de olika produkterna. Med en modell for den hir typen
av utveckling s& kommer det att skapas ett stod i affarsutvecklingsprocessen som ar mycket
vardefull.

Alla dessa saker sammantaget ledde fram till att jag borjade genomf6ra fler efterforskningar 1
damnesomradet. Efterforskningar vilka i sin tur si smaningom fick mig att skapa
affarsutvecklingsmodellen.
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2.2 Metod fér modellutveckling

D& uppsatsen syftar till att skapa en modell sd krivs det att jag sjidlv anvidnder mig av en
metod for modellbildning, eller kombinationer av flera olika. Checklands teorier om SSM
(Soft Systems Methodology) kan procedurellt beskrivas som nedan®. Teorierna ar utvecklade
for att bland annat stddja systemutvecklare i sitt arbete att kartldgga en situation dér ett system
skall utvecklas for att stodja verksamheten.

7. Genomfo6r den
planerade 16sningen pa
situation.

1. Identifikation av en
problematisk situation.

6. Definiera mojliga
forindringar som bade ir
onskvirda och attraktiva.

2. Uttryckande av den
problematiska situationen.,

5. Jamfor teoretiska
bilder med verkliga
bilder.

Verklighet

Systemtinkande
kring verkligheten

4. Bygg konceptuella
modeller f6r de system
som ndmns i
rotdefinitionerna.

3. Formulera
rotdefinition av relevanta
system med meningsfulla
aktiviteter.

Figur 2-1 SSM, Soft Systems Methodology enligt Checkland?*.

Det krévs en viss modifiering eller tolkning av SSM for att metoden skall kunna anvindas for
utveckling av affarsutvecklingsmodellen i denna uppsats. Metoden bor anpassas s att den kan
skapa en ny modell istdllet for att skapa ett organisationsspecifikt IT-system. Punktlistan
nedan dr en direkt tolkning av SSM déir de nya stegen anpassade specifikt for utveckling av
affarsutvecklingsmodellen presenteras i punktform. Stegen visar hur SSM teorin anvénds for
att utveckla en ny affarsutvecklingsmodell.

1. Identifikation av den problematiska situationen vilken skapar mojligheten f{or

affarsutvecklingsmodellen.
2. Utryck den problematiska situationen genom att problematisera kring behovet av en

ny modell.
3. Sammanstill relevant teori kring d&mnesomradet och identifiera huvudomriden for

affarsutvecklingsmodellen.
4. Bygg konceptuella modeller for affarsutvecklingsmodellen kring huvudomrédena och

sitt dem samman till en helhet.

23 Lewis (1994)
% Lewis (1994)
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5. Genomfor en empirisk fallstudie dir affarsutvecklingsmodellen praktiseras i syfte att
utprova modellen.

6. Definiera differensen mellan teori och empiri och beskriv mojliga fordndringar av
modellen for affarsutvecklingsmodellen.

7. Utvérdera och genomfor fordndringarna av affarsutvecklingsmodellen.

Stegen presenterade ovan har foljts under arbetet vid skapandet av rapporten. Modellen har
anpassats och konkretiserats for att passa det akademiska upplagg och uppfylla de akademiska
formkrav som anvinds vid magisterarbeten vid Informatik. Konkretiseringen av metoden
leder fram till det verktyg som har anvénts for att skapa affirsutvecklingsmodellen. De olika
stegen 1 verktyget dr dessutom anpassade for att ge en god och tydlig struktur som stdmmer
vil 6verens med de akademiska formkraven.

Problem Teoretiska Empiriska Differens Skapa balans
identifikation bilder bilder mellan bilder
Steg 1, 2 Steg 3, 4 Steg 5 Steg 6 Steg 7

Modell _ Introduktion |Resultat Resultat

(re) formulering (Teori) (Rekommendationer)

Modell _ Resultat

implementering (Fallstudie)

Modell Resultat

utvardering (Analys)

Figur 2-2 Modifierad utformning av SSM

I bilden ovan visas pa ett 6verblickbart plan hur verktyget ger ett helhetsgrepp dver processen
det vill séga den vertikala delen i matrisen. Processen for utvecklingsarbetet av en modell for
affarsutveckling, det vill sdga formulering, implementering och utvérdering, stirks dven
genom att det 4r i enlighet med ett rationellt beslutsfattande®. For att det skall kunna ske en
effektiv kontinuerlig iterativ utveckling av metoden krévs det att cirkeln sluts samman genom
att processen starter om med en reformulering av metoden.

o Forsta steget i den vinstra spalten, modell (re) formulering, syftar till utformandet och
skapandet av en modell.

e Nista steg avser en implementering eller appliceringen av modellen vilken syftar till
att empiriskt utprova den utvecklade modellen.

e Slutligen genomfdrs en utvérdering av resultatet som ligger till grund for den
reformulering av modellen vilken sluter samman processen.

Dessa tre steg dr delar i en iterativ process det vill sdga att nir tredje steget 4r genomfort
startar processen om frédn borjan med steg ett.

Den horisontella dimensionen av verktyget ger en konkret overblick pa hur metoden har
implementerats och anpassats for att fa formen av en akademisk rapport.

e Problemidentifikation
I det forsta steget i processen skapas en bild 6ver varfor det finns ett behov av en
modell for affarsutveckling med hjélp av IT och digital information genom att

25 Cats-Baril & Thompsson (1997)
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problematisera kring fenomenet. Det argumenteras dven varfor det behdver utvecklas
en ny modell.

e Teoretiska bilder
I steg nummer tvd i processen skapas det en bild 6ver hur teorin resonerar kring
problemomrédet. Det dr viktigt att det skapas en referensram med teorin som kan
fungera som en plattform for det fortsatta arbetet.

e Empiriska bilder
I detta steg skapas det en dverblick av de empiriska bilderna som existerar. Empirin ar
i denna rapport alltsd en fallstudie som skall genomforas for att empiriskt utprova
modellen.

e Differens
Nista steg blir att genomfora en analys av den troliga differensen som uppstir mellan
empiri och teori. Analysen skall strdva efter att plocka fram och peka pa de olikheter
som finns diremellan.

e Skapa balans mellan bilder
I det avslutande steget plockas det fram rekommendationer for vad som kan fordndras
och vad som ér attraktivt att fordndra for att skapa en balans mellan empiri och teori.
Balansen skapas genom att bade teoretiska och empiriska bilderna foréndras.

SSM var den metod vilken jag forst kom i1 kontakt med vid mina tankar om att utveckla en ny
modell eftersom det &r en metod som dr varmt foresprakad och av tradition ofta anvédnd pa
Informatik vid Goteborgs universitet. Det var pd sd sitt ett naturligt val att undersdka dess
lamplighet for min studie. SSM passade vil in pa vad som jag strdvade efter att gora eftersom
den kombinerar teoretiska och empiriska bilder for att utveckla en slutgiltig modell. Vilket var
precis vad jag tinkte genomfora for att tillvarata kunskap samtidigt som ny utformades med
hjélp av empirin. Jag sokte dven efter andra metoder men fann ingen ldmpligare &n SSM.
Bland annat undersoktes Grounded theorys ldmplighet som metod men denna uteslots
eftersom den forma modeller efter forutsittningslosa empiriska  studier®.  Att
forutséttningslost studera empirin dr inte mojligt eftersom jag redan vid studiens borjan hade
ménga tankar och asikter om @mnet. Jag hade dessutom innan studien upplevt en avsaknad av
modeller 1 empirin vilket i sig skulle ha gjort det svart att anvinda grounded theory. Den stora
befintliga kunskapen pd omradet var dock den avgorande faktorn till att valet inte foll pa
grounded theory, eftersom jag ansdg det av stor vikt att tillvarata befintlig kunskap och da
utgjorde SSM ett mycket starkare alternativ.

2.3 Procedurellt tillvigagangssitt

Tillvdgagangssittet for den metod som utvecklades i foregaende i kapitel, beskrivs nedan och
ger en mer detaljerad genomgéang av hur proceduren for framtagandet av innehéllet, samt hur
innehallet sedan har behandlats i processen. For att besvara fragestillningen har arbetet vid
studien delats in i och genomforts 1 tvd moment.

e Modellskapande.
e Fallstudie.

26 Easterby-Smith m.fl. (1991)
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Momenten har genomforts i ovanstdende ordning. Vid studien jag skapade forst modellen
genom litteraturstudier samt ett logiskt resonerande och dokumenterade denna. Forst efter
detta genomfordes fallstudien och modellen tillimpades pa Sign.

Modellen skapades genom att kombinera de olika befintliga teorier som presenteras i
litteraturen med varandra. For att genomfora en grundlig genomgéing och redovisning for
befintliga relevanta teorier har jag sokt litteratur i Goteborgs universitets databas GUNDA
och den svenska nationella biblioteksdatabasen LIBRIS. Jag har dven sokt information via
fulltext databasen ABI och pé Internet efter artiklar i &mnesoradet. Sokorden som anvints i
alla kéllor ar: diversifiering, diversification, prisséttning, pricing, information economy,
digital economy, new economy, differentiering, differentiation, innovation, segmentation,
one to one marketing, kalkylering.

Forutom dessa litteratursokningar har jag dven rddfragat Ola Hemfridsson och Dick Ericsson
som ir forskare vid Viktoriainstitutet i Goteborg om tips pa litteratur i imnesomréadet. Aven
Eva Gustavsson forskare vid Gothenburg Research Institute, har hjdlpt mig med litteratur,
artiklar och tips pa tillvigagangssitt for att utveckla modellen.

Urvalet av vilken litteratur som jag skulle gora storre djupdykningar i gjordes genom att jag forst
liste igenom alla sammanfattningar och abstrakt pa de soktriffar som jag fatt. Vid lisningen av
abstrakten valdes det sedan att titta narmare pa de artiklar och den litteratur vilken uppfattades
hade en sammankoppling med innovativa  strategier kring  foretag med
Informationsbaserade produkter, cller de texter som inriktade sig endast mot sjilva
produkternas differentiering, diversifiering cller innovation. Det utvalda materialet studerade
ingdaende och det dr pa detta material som modellen grundar sig pa.

Efter modellen skapats och fardigstéllts applicerades modellen pa fallet Sign genom att
konkret tillimpa de modeller och verktyg som utvecklats.

Efter att modellen tillimpats pd Sign genomfdrdes det en analys. Analysen syftar till att
klargora differensen mellan empiri och teori. Fallstudiens olika delar utvirderades for att ta
fram hur pass vil den aktuella modell delen fungerat for att uppfylla det syfte som delen hade.
Beroende péd analysens utfall gavs det rekommendationer till forbéttringar eller att den
aktuella delen skall behéllas 1 befintligt skick. Modellen utvecklades pé detta sétt genom bade
teori och empiri.

2.4 Fallstudie Sign, undersékningsgrupp

Det foretag som valts ut for att konkretisera och empiriskt utpréva modellen ar Sign. Sign ér
ett foretag som idag dr under utveckling hos Anoto AB inom det vertikala affairsomridet
Financial transaktions. Signs produkt kan kort beskrivas som en betalningstjinst som gor det
mojligt for foretag att ta betalt av sina kunder. Anoto AB har utvecklat en elektronisk penna
som registrerar allt som anvédndaren skriver med den. Pennan for sedan via bluetooth vidare
informationen till en dator som behandlar informationen. Signs betalningstjénst gor det alltsa
mojligt for anvindaren att endast betala med ett pennstreck och foretaget kan ta betalt dven
om séljaren inte dr fysiskt ndrvarande eller ens har kontakt med kunden. Signs tjdnst bygger
alltsd pa information och ett IT system som registrerar, och kontrollerar betalningsinformation
samt genomfOr den finansiella transaktionen mellan siljare och kund. Sign ar alltsd ett foretag
med manga informationskéllor och spektrum av olika kunder.
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Sign kan betraktas att tillhdra ”den nya ekonomin” och med sin IT och informationsbaserade
produkt passar foretaget mycket bra in i problematiseringens resonerande. Sign har idag
endast har en produkt och det finns ett stort behov for Sign och Anoto AB att utreda pa vilka
sitt som produkten kan utvecklas och kundanpassas for att gora fOretaget &n mer
konkurrenskraftigt. Rapporten kombinerar pd detta sitt Signs faktiska behov av utveckling
och modellens behov av empiriska fallstudier. Fallstudien utgdr ifrdn det material som
sterfinns Signs affirsplan®’. Affirsplanen ir utvecklad och skriven av forfattaren till denna
rapport samt ytterligare tva personer, Niklas Wiberg och Fredrik Andersson. Forfattaren bar
saledes betraktas ha en mycket god insikt och kunskap om foretaget vilket ar foremal for
fallstudien. For ytterligare beskrivning av Sign hénvisas till appendix II, dér foretaget beskrivs
mycket utforligt.

2.5 Forvédntat resultat

Med den metod som valts for utveckling av modellen kan det endast forvéntas att modellen
som skapas kommer vara en tidig forsta version, en sd kallad betaversion. Modellen bor
betraktas som beta eftersom den hér rapporten gor endast en forsta iteration i metoden, och
modellen skall betraktas som om den stindigt star under utveckling. Under denna iteration
forviantas dven att teorin och fallstudien inte skulle harmoniera. Det forutsitts istéllet att
modellen skulle utvecklas bade av teori och av empiri det vill séga fallstudien, vilket &ven den
valda metoden pekar pad. Modellen blir pa s& sitt mer komplett och applicerbar i verkliga
situationer. Modellen kan dock inte betraktas som fardig i och med denna rapport utan det
kommer sannolikt att krdvas mycket mer utveckling och forskning. Déaremot fOrvéntas
modellen vara sa pass utvecklad att den skapar en grundplat att std pa for fortsatt utveckling.
Det forvintade resultatet dr sdledes modell beta 1.

27 Appendix II
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3 Resultat

Infolution &r namnet pa den affarsutvecklingsmodell som skall utvecklas. Infolution dr en
sammansittning av begreppen information och evolution. Namnet &r samansatt av de tva
begreppen dirfor att de dr grundstenarna i det modellen forsoker genomfora. Infolution
definieras som en modell {for affdarsutveckling genom en innovativ produktutveckling baserad
pa digital information, det vill sdga en evolution med hjélp av den informationstillgang ett
foretag har. Infolutions modell for affirsutveckling avgrinsas alltsd till foretag vilka har
tillgang till digitaliserad information som genom bearbetning med IT (Informationsteknologi)
kan skapa nya produkter.

Vad Infolution &r beskrivs nu forst med en helhetsmodell for att ge Overblickbarhet och
dérefter kommer delarna beskrivas mer i detalj. Helhetsmodellen for Infolution eller dess
innovationssystem illustreras med figuren nedan pa ett overblickbart plan. Modellen bestar av
fyra huvuddelar, kontext genom strategi, team och ménniskor, process, och verktyg

e ——)
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Figur 3-1 En konceptuell illustration av Infolution.

Strategin skapar den Overgripande kontexten och kulturen samt den inriktning som foretaget
skall ligga for att det skall skapas ett bra klimat for innovation och produktutveckling.
Strategin och dess framtidsforhallning utvecklas dessutom iterativt av teamet och dess
processer. Teamet utgdrs av Infolutions andra byggsten ménniskorna. Teamet skall vara
heterogent ur organisationens perspektiv och medlemmarna skall enbart arbeta deltid med
Infolution, endast ledaren skall arbeta heltid med Infolution. Som stdd for sitt arbete forser
Infolution teamet med en starkt innovativ process som under stor flexibilitet ger teamet en
struktur for arbetet. Teamet utvecklar processen for att den skall passa dem och processen
stdller krav pé vilka kompetenser som teamet behover utvecklas med. Verktygen ér till for att
stodja teamet i dess process. Nér verktygen inte passar situationen utvecklas nya vilket skapar
en kontinuerlig utveckling av verktygsladan.
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3.1 Modell for Infolution

Infolution placeras nedan in 1 tidigare utvecklad teori genom att forst studera olika
innovationssystem det vill siga Overgripande helhetsmodeller for produktutveckling®®.
Infolutions fyra grundstenar utvecklas av och relateras sedan till befintlig teori. Teorin bildar
pa detta sitt ett overgripande teoretiskt ramverk for begreppet Infolution och uppsatsen som
helhet och visar dven hur Infolution 4r kopplat till tidigare teori och forskning.

3.1.1 Innovationssystem

Infolution dr som tidigare fastslagits en form av affarsutveckling, vilken genomf6rs med att
driva utveckling av ett foretags produktutbud eller innovation. Infolution &r dérfor enbart en
del av den helhet en organisation bestar av. Helheten hos en organisation vilken strévar efter
att bedriva innovationsverksamhet dr naturligtvis konstruerad pa olika sitt beroende pa vilket
typ av foretag det dr. Den del av helheten som utgér organisationens R&D (forskning och
utveckling), bendmns ofta som innovationssystem®. Det foretag som vill bedriva Infolution
bor identifiera och implementera viktiga komponenter i innovationssystemet for att Infolution
skall ha en mojlighet att tillimpas. Nedan har ett antal modeller for innovationssystem
presenterats och anvénts for att ge Infolutions innovationssystem en teoretisk referensram och
identifiera de komponenter vilka utgdér Infolutions innovationssystem. De olika modellerna
har valts ut eftersom de har starka kopplingar till Infolution genom att de har sin fokus mot
foretag med digitalt baserade produkter, eller dynamiskt nyskapande genom
innovationsverksamhet.

Edvardsson m.fl. har konstruerat en modell for utveckling av servicetjinster i den nya
ekonomins foretag®®. Modellen 4r mycket intressant for Infolution eftersom den riktar sig mot
den nya ekonomins foretag vilka ofta har digitala informationsbaserade produkter. Modellen
framhdver vikten av foretagets strategi, kultur, stddmetoder och servicelogiska resonemang
for att stodja sjdlva utvecklingsprocessen. Modellen forsoker visa pé att en innovationsprocess
for att skapa nya tjénster maste stodjas av organisationen. Kulturen och strategin skall skapa
en anda 1 foretagets miljo som uppmuntrar att skapa nya tjanster. The new service logic and
new service development representerar teori om tjdnster och tjansteutveckling vilka skapar en
teoretisk bas for innovationsprocessen. Supporting methods dr just metoder eller verktyg som
ar till for att stddja innovationsprocessen. Med dessa fyra delar skapas miljon for
innovationsprocessen, och tillsammans skapar de fem delarna de forutsittningar som krévs for
utveckling av nya servicetjinster’ . Dessa forutsittningar ar alltsi innovationssystemet.

The new service logic & P it
new service development reregulsl es
or

The innovating process new service
development

Strategy

Supporting
methods

Figur 3-2 Fri tolkning av “Model of the service development process in context”32,

28 Kuczmarski, m.fl. (2001)
2 Kuczmarski, m.fl. (2001)
30 Edvardsson, m.fl. (2000)
31 Edvardsson, m.fl. (2000)
32 Edvardsson, m.fl. (2000), sid 80
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Kuczmarski m.fl. har identifierat ett antal omgivningsvariabler vilka betraktas som
grundforutsittningar for att innovation skall kunna genomforas®. Dessa variabler bildar den
helhet som betraktas som ett innovationssystem:

e Prioritering. Faststillt att foretagsledning tror pa och kdmpar for, belonar och stindigt
allokerar resurser till innovation som stod for utvecklingen.

e Policy. En fastlagd strategi for att guida och leda innovationsstrdvanden. Strategierna
skall pa detta sitt visa att foretaget dr fast beslutet att produktutveckla, for att dka
konkurrensférmagan.

¢ Plutoner. Organisationsuppbyggnad dir funktionellt heterogena grupper sétts samman
1 team vilka skall arbeta med innovation som en del av sina uppgifter. Plutoner skapas
1 syfte att integrera hela foretaget i innovationsprocessen.

e Process. Formella, dock mycket flexibla steg i den innovativa processen. Processen
skall fungera som en plattform for plutonen.

e Problemorientering. Fokusering kring 16sningar vilka genererar grundliggande
genombrott kring problem for att maximera innovationens vérde.

e Plattformar. Utvecklingsprogram inriktade pa att skapa tekniska genombrott.
Programmen anger inriktning mot vilka teknologier foretaget satsar pa.

e Utvirderingsmodell. Métvirden for bevis av innovationens framgang, samt kontroll
av organisationens och plutonernas vitalitet och "hilsa”. En ekonomisk modell for att
konkret pdvisa vinster med innovation.

Policy

{

Problem Orientation Platforms

Payback Metrics

Figur 3-3 The guaranteed innovation system?34.

33 Kuczmarzki, m.fl. (2001)
3 Kuczmarzki, m.fl. (2001), sid 41
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Ottoson beskriver dynamisk innovationsverksamhet med nedan beskrivna modell*>. Helheten
anses besta av fyra delar.

Produktidé
Entreprenor
Miljo
Kapital

©

Entreprendr

.

Produktidé Miljé Innovation

(%

\ Kapital J

Figur 3-4 Innovationsprocessens huvudbestindsdelar och dess schematiska betydelse

Produktidén i sig 4r av mindre betydelse for en lyckad innovationsprocess. Produktidén har
storst betydelse for att initiera processen. Ottosson hédvdar istéllet tonvikten av helhetens andra
delar pa ett nagot annorlunda sitt 4n vad de tidigare modellerna har gjort®. Kapitalet som
skall finansiera innovationsprocessen anses vara av viss betydelse for innovationsprocessen,
dock ej den avgorande faktorn. Istillet dr det miljon men framst entreprendren som framst ar
avgorande for innovationsprocessens framging. Entreprendren dr den personen som skall ta
produktidén vidare fran idé till fardig produkt samt dven genomfora en kommersialisering av
produkten. Entreprenérens roll dr som allra mest betydelsefull i1 borjan av
utvecklingsprocessen medan betydelsen minskar efter hand i takt med att det kommer in mer
ménniskor 1 projektet. Med milj6 avses frdmst den mentala miljon, det vill séga vilken
acceptans finns det for att utveckla nya produkter, vilken strategi foretaget har lagt, mm.
Miljon skall utformas av strategier som legitimerar innovation och utveckling enligt
Ottosson®’.

3.1.2 Infolution och innovationssystem

Infolution bestdr som tidigare beskrivits av fyra olika delar. Dessa delar utgér Infolutions
innovationssystem och har direkta kopplingar till de tre beskrivna modellerna for
innovationssystem.

3 Ottosson (1999)
36 Ottosson (1999)
37 Ottosson (1999)
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Infolutions forsta del, kontext genom strategi hdmtar inspiration ur alla tre modellerna. Dessa
tre modeller pekar alla pd vikten av att genomsyra hela organisationen med tankarna kring
innovation. Det riacker alltsa inte att enbart skapa en organisation med en avdelning for
innovation, vilken forvéntas genomfora den produktutveckling och utveckling som behdvs for
att foretaget skall kunna utvecklas och expandera. De tre ovanstiende modellerna menar att
det maste skapas en miljo eller situation inom foretaget som gynnar och strivar efter att
foretaget skall utveckla nya produkter och koncept. Detta visar sig i Figur 3-2 genom dennas
propagering for att innovationssystemet skall utga ifran kultur och strategi. I Figur 3-3 ges det
uttryck 1 prioritering av innovation samt skapandet av en policy det vill sdga en strategi for
guidning av innovation. Aven plattformar 4r en viktig komponent i innovationssystemet for
att skapa forstaelse kring vilken teknisk inriktning som skall véljas. Figur 3-4 beskriver miljon
som en huvudkomponent vilken skall skapas genom strategier. Alla tre modellerna anvander
strategier for satt skapa en kontext vilken ger utrymme for innovation. Aven vid Infolution ir
det av stor vikt att foretaget starkt prioriterar utveckling av nya produkter for att det skall
skapas nagra innovationer. Av alla nya produkter som skapas ar det endast 10 % som finns
kvar efter tre 4r°°. Aven detta trycker pa vikten av att skapa en kontext som 4r si gynnsam
som mojligt for att foretagets nya produkter skall ha storsta mojliga chans att 6verleva. For att
Infolution skall fungera s krévs det alltsé att foretaget skapar en kontext dér Infolution har en
mojlighet att vixa. Kontexten for Infolution skapas frimst genom de strategier som foretaget
vidljer att utforma. Strategier ger riktlinjer, skapar policys, prioriterar, ldgger grunden for
foretagskulturen, och skapar den mentala miljon i ett foretag som praktiserar Infolution. Den
tekniska inriktningen eller plattformar som foresprakas av Figur 3-3 inkluderar Infolution 1
strategin och frimst genom de teorier som beskrivs i 3.2.4. Kontext dr alltsd Infolutions
innovationssystem forsta byggsten och ddrmed ansluts Infolution till de andra modellerna och
foresprakar vikten av en fastlagd strategi for att skapa en gynnsam kontext.

Figur 3-2 och Figur 3-3 visar explicit att en process ér en viktig del av innovationssystemet.
For att innovationssystemet skall kunna fungera kravs det saledes en process eller modell att
arbeta efter. Figur 3-4 ldgger ansvaret att skapa en process pd Entreprendren. For att
Infolution skall drivas pa ett bra sitt sa krdvs det att en process for Infolution skapas.
Processen skall ge de olika rollerna betydelse genom att skapa uppgifter for dem att fylla.
Processen utgor alltsa en grund for att bedriva arbetet pa. En grund av denna typ &r mycket
viktig eftersom Infolution i sig maste hantera sd manga osdkerheter dr det viktigt att ha ett
rattesnore att halla fast vid. I Infolution skall inte ledaren helt sjdlv skapa processen som Figur
3-4 foresprékar eftersom det vore att infora ytterligare en osdkerhet bland deltagarna i
Infolutionsteamet. Det skulle formodligen motverka syftet med bringa viss stabilitet till
processen vilket dr hela syftet med ett innovationssystem. Figur 3-4 utgér dven ifrén att det
skall finnas en idé, vilket gor att den foresprakar en bottom-up process vars innebord beskrivs
i Figur 3-8. Genom denna sammankoppling blir det tydligt att Figur 3-4 har en process dven
om den inte dr explicit. Infolution har olika typer av processinitierare (se 3.3), men har
gemensamt med alla tre modellerna for innovationssystem att ha en process. Daremot dr det
inte sagt att processen skall vara fast utan den skall som modellerna 1 foregaende kapitel
beskriver vara mycket flexibel.

Den tredje delen i Infolutions innovationssystem &r ménniskorna som skall skapa de nya
produkterna vilket &ven modellerna tar fram vikten av. Det d4r genom ménniskornas arbete
som nya idéer kommer att genereras i Infolution vilket gor det nddvindigt for modellen att
beskriva de roller som maste fyllas i Infolutions innovationssystem. Figur 3-3 vill skapa

38 Kotler, m.fl. (1998)
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plutoner vilka préglas av heterogenitet och Figur 3-4 framhaller entreprendren. Dessa tva
modeller framhaller vikten av organisering och val av ménniskor som skall arbeta med
Infolution. Valet och organiseringen av ménniskorna kommer alltsd ha stor betydelse for
mojligheterna med att lyckas med Infolutionsprojekt. Darfor d&r méinniskorna en grundsten i
Infolution.

Den sista grundstenen i innovationssystemet dr verktyg. For att kunna bedriva Infolution
krévs att det finns verktyg som kan anvédndas for att stodja utvecklingen av nya produkter.
Verktygen skapas framst for att skapa arbetssitt i processens olika faser, men det krdvs dven
att det finns verktyg som kan skapa strategierna for Infolution, och for hur Infolutionsteamet
skall byggas. Behovet av verktyg i ett innovationssystem dr endast explicit beskrivit 1 Figur
3-2, medan Figur 3-3 inforlivar verktygen som en del i processen. Infolution skall ha
kategorier av verktyg som kan och skall skifta mellan olika processer pd grund av att det inte
finns ndgon samstdmmighet i1 teorin om vilka verktyg som skall anvéndas. Teorin dr endast
Overens om att verktygen ar en mycket viktig del i innovationssystemen och dessa skall vara
flexibla. Infolution skall dérfor ha en verktygsldda som kan vara flexibel och fordndras och
utvecklas med tiden.

Alla delar som teorin beskriver har inte tagits med utan endast de delar dér teorin dr
samstimmig har valts ut och tagits med 1 Infolution. Det finns nagra element i
innovationssystemen som Infolution inte valt att ta med.

e Kapital som foresprékas i Figur 3-4, dr for Infolution inte av sd hog vikt eftersom
kapitalet redan skall finnas tillgingligt 1 foretaget som praktiserar Infolution.
Infolution dr avsett att anvdndas inom ett redan existerande foretag for att utveckla
produkter med befintlig information 1 avsikt att hélla laga kostnader for utveckling av
de nya produkterna vilket sammantaget minskar kapitalbehovet.

e Figur 3-2 talar om “’the new service logic & new service development” som en viktig
del av innovationssystemet. Med detta menas sammanfattande att man skall utnyttja
specifik teori. Detta innebdr en stor begriansning genom att det minskar flexibilitet i
tdnkandet och hammar dirmed kreativiteten. Infolution stravar att genom olika kéllor
generera nya idéer (se 3.5.4) och det vore ddrmed inte bara forddande for
idégenereringen utan dven en direkt motsdgelse mot Infolution att folja Figur 3-2 i
detta avseende.

e Figur 3-3 anser att det skall finnas med en ”payback metrics” som skall utvirdera och
belona deltagarna i ett innovationssystem. For att ett foretag skall kunna fungera pa ett
bra sétt kravs det dock att minniskornas hela arbete bedoms och belonas inte enbart en
viss del av det. Tack vare Infolutions foresprdkande av organisering och uppbyggnad
av teamen (se 3.4) sa blir det omojligt att bedoma ménniskors hela insats bara genom
innovationssystemet di de enbart skall arbeta med Infolution pa deltid. Darmed &r det
inte Onskvart att infoga en sddan matris i Infolution.

e Figur 3-3 hdvdar dven vikten av problemorientering vilket Infolution inte gor.
Infolution skall kunna véxla mellan de olika utgangspunkterna for innovation (se
3.3.2) vilket inte problemorientering stodjer genom sina krav pd formulerbarhet av
problemet.

Infolutions fyra grundstenar har valts ut enligt rapportens metod och grundstenarna ar alltsa
de element som kommer ifrdn den befintliga teorin. Dessa grundstenar skall dock kunna bytas
ut eller kompletteras med nya om det uppstér ett behov av det. Nedan beskrivs Infolutions
innovationssystem mer ingdende del for del.
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3.2 Strategisk kontext

Den strategiska kontexten dr till for att skapa den till innovation positivt instidllda miljon 1
foretaget. Miljon eller kontexten skall enligt tidigare slutsatser frimst skapas genom
foretagets strategier. Infolution syftar till att skapa tillvixt och utveckla foretaget genom att
skapa nya produkter till med 1ag produktionskostnad. Darfor viljs det att studera de mest
klassiska teorierna for tillvaxt och utveckling som finns omskrivna i litteraturen.

3.2.1 Strategier for tillvaxt och utveckling

Infolution kan relateras till annan teori genom att placera modellen in i en klassisk matris for
att kategorisera tillvdxt och utvecklingsstrategier. Matrisen beskriven nedan &r skapad for att
anvindas som stdd vid utvecklandet av strategier for tillvixt och utveckling, samt pavisa hur
dessa skiljer sig fran varandra®. Matrisen bygger pé tva variabler, produkter och marknader,
vilka ett foretag skall beakta innan dess tillvéixtstrategier fastslas.

Present products New products
Present | I. Growth in existing markets. | II. Product development or
markets differentiation.
New II1. Market development. IV. Diversification involving new
markets products and new markets.

Figur 3-5 Alternative growth strategies

I. Growth in existing markets

Strategin inriktar sig mot att skapa ett 6kat anvéindande av de befintliga produkterna inom det
existerande segmentet. Detta strdvas efter att uppnds genom att stimulera frekvensen av
anvindandet, 0ka det kvantitativa anvidndandet, och genom att hjdlpa kunderna finna nya
anvindningsomriden for produkten.

II. Product development or differentiation

Produktutvecklingen kan ske genom att redan befintliga produkter utvecklas genom att nya
funktioner adderas eller att det skapas nya generationer av produkterna. Produktutvecklingen
kan dven ske genom att den befintliga produktlinjen utvecklas och det skapas ett bredare
sortiment med flera erbjudanden for kunden att vélja bland. Ytterligare ett vanligt sétt dr att
skapa helt nya produkter och erbjudanden till den befintliga kundbasen.

II1. Market development

Foretaget soker tillvixt genom att ta sig in pd nya marknader dar man tidigare inte existerat
med sina befintliga produkter. Alternativt att nya segment borjar bearbetas inom en marknad
dér foretaget redan har en stark position i andra segment.

IV. Diversification involving new products and new markets
Diversifieringsstrategin anser att foretaget skall sprida sitt risktagande genom att ha
produktutbud inom olika branscher samt rikta sig till kunder inom olika marknader.

% Aaker (1995)
4 Aaker (1995)
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Utvecklingen av produktutbudet sker vanligtvis hiar genom att nya produkter och kompetenser
samt kundbaser inforskaffas via uppkop av andra bolag.

Vid studier av utvecklingsstrategier gar det att urskilja tva olika grupperingar hos forfattarna
vilka skiljer sig genom att de tar olika utgangspunkter i synen kring utformningen av
strategierna’’. Den forsta utgdr ifrén organisationens befintliga formulerade strategi och
kunskap, medan den andra gruppen tar utgangspunkt i att strategierna skall fordndras genom
och av utvecklingsprocessen. Dessa tva utgdngspunkter star i motsats till varandra och har
naturligtvis en stor paverkan pa utformningen men framfor allt pé resultatet av
utvecklingsprocessen.

Strategierna styr > Utvecklingen formar
utvecklingen strategierna

Figur 3-6 Strategier och utveckling

Motséttningarna ligger framst i foljande:

Nér strategierna styr utvecklingen ldggs det redan innan utvecklingsarbetet har bdrjat
begriansningar och ramar vilka arbetet skall utféras inom. Utvecklingsarbetet begrinsas da till
att vara nyskapande inom redan befintliga marknadsomréden. Aterknyts det hir till Figur 3-5
Alternative growth strategies, kan det dras slutsatsen att om strategierna styr utvecklingen
kommer utvecklingen att rora sig mot befintliga marknader och utfallet blir d@ mer en frdga
om differentiering &n diversifiering.

Later ledningen istillet teamet fria hdnder dr det mer troligt att foretaget kommer att hitta nya
marknader att sl sig in pa. S& om utvecklingen skall forma strategierna kommer utvecklingen
ha storre mojligheter att rora sig mot nya marknader och diversifiering av foretaget, enligt
Figur 3-5 Alternative growth strategies. Nar ett foretag later utvecklingen forma strategierna
innebdr detta inte att foretaget dr utan strategi. Strategin dr snarare en motsats till tankarna
kring “core competense”, och de skall skapas en mdjlighet for att utveckla verksamheten mot
nya inriktningar*”. Dérav finns mojligheten att utvecklingen kan forma strategierna.

3.2.2 Infolution och strategier for tillvaxt och utveckling

Utifrdn modellen beskriven 1 Figur 3-5 Alternative growth strategies dr det tydligt att
Infolution ar starkt inriktat mot att placeras matrisens hogra del, product development
eftersom Infolution syftar till att skapa nya produkter. Huruvida Infolution skapar nya
produkter som riktar sig till helt nya marknader och kundbaser gar inte generalisera utan det
ar helt beroende pa vilka mojligheter den nyskapade produkten har, samt vilken
utvecklingsstrategi foretaget har. Infolution har goda mdjligheter att skapa produkter for nya
marknader, viket dock inte dr ett krav och det blir darfor inte heller givet att resultatet hamnar
under diversifieringsstrategin.

# Rosvall & Rosvall (2000)
% Ottosson (1999)
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Present products New products
Present | I. Growth in existing markets. | Il. Product development or
markets differentiation.
New I11. Market development. IVEDiVerst v
markets products and new markets.

Figur 3-7 Infolutions verksamhetsomrade i forhallande till tillvixtstrategier

Eftersom Infolution &r tinkt att kunna fungera bade vid differentiering och vid diversifiering
sd dr valet utformningen vid utvecklingsstrategi redan genomfort. Infolution foresprakar alltsa
att lata utvecklingen forma strategierna for att det skall finnas mojlighet att finna nya
marknader. Det finns inget som hindrar foretag som later strategierna styra utvecklingen att
anvinda Infolution, men Infolution blir d4 handikappad eftersom bara halva dess potential kan
utnyttjas. Sammanfattningsvis kan det fastslds att en strategi som passar for Infolution skall
starkt forespraka utveckling av nya produkter for befintliga och nya marknader. Daremot skall
inte strategin faststélla vilka nya marknader och nya produkter foretaget skall inriktas mot
eftersom Infolution skall ge utvecklingen mdjligheten att forma foretagets strategier.

3.2.3 Strategi for hantering av framtiden

Att planera infor framtiden innebir alltid det finns ett viss matt av osékerhet som det bor tas
hansyn till¥. Det finns olika verktyg for att forutspd framtiden och dirmed dven for att
bestimma strategisk inriktning av verksamheten. Scenarioplanering framhélls som en av de
mest kraftfulla metoderna for att skapa sig en bild av framtiden®. Detta beror framst pa att
scenarioplanering skapar flera olika troliga bilder av framtiden istillet for en bild, som till
exempel med Delphi metoden, vilket gor att scenarioplanering kan betraktas som en motsats
till rationalismens beslutsfattande och planerande®. Scenario planering 4r en semi-
strukturerad metod for att identifiera och skapa forstaelse av omgivningens krafters paverkan.
Utifran denna fOrstéelse skapas det och visualiseras olika scenarios av hur framtiden kan
komma att te sig. Scenarioplanering dr mest anviandbar nir olika de olika osdkerheterna som
avses att hantera &r svara att kvantifiera och passar siledes bra in pa att forutspa framtiden™.

Det finns framst fyra fordelar med scenarioplanering, robust beslutsfattande, uttinjande av
mentala modeller, forstirkning av foretagets perception, och revitalisering av ledningen®’.

Det robusta beslutsfattandet skapas genom att det forst identifieras olika paverkanskrafter.
Dessa krafter analyseras och skapar en diversifierad bild av framtiden som sétts samman till
olika scenarios vilka i sin tur kan vara till mycket stor hjilp vid utprovning av olika strategier.
Beslutsfattandet kring strategildggandet kan alltsd underbyggas med testning av strategier i
olika scenarios.

Genom att fokusera sig pa de underliggande drivkrafterna, kan skapandet av olika scenarios
tdnja ut de mentala modeller som finns bland deltagarna i scenarioplaneringen. De olika

# Lindgren, m.fl. (2001)
# Bergqvist, m.fl. (1999)
4 Bergqvist, m.fl. (1999)
46 Bergqvist, m.fl. (1999)
47 Bjork & Borjesson (1998)

Henrik Andersson 21/ 65



INFOLUTION - Business evolution through the use of digital Information®©

deltagarna hjilper varandra att se nya mojligheter och risker genom att tillféra sin unika
kunskap. Dessutom kommer scenarioplaneringen leda till att strategin formuleras utifran ett
gemensamt definierat mél vilket kommer att minska missforstand av strategin.

Forstarkningen av foretagets perception skapas genom att organisationen redan har “forutsett”
framtiden sd kan den reagera snabbare pd fordndringar i omgivningen. Detta skapas oftast
genom att det identifieras olika faktorer som fungerar som signaler pd nér en forédndring i
omgivningen dr pd vig. Men reaktionsformégan 6kas dven genom att personerna som deltager
vid scenarioplaneringen trénas i att tdnka sig in i att det oforutsidgbara intréffar.

Den fjarde och sista fordelen, revitalisering av ledningen, kommer genom att foretaget skall
ledas genom att skapa en kontext for medarbetarna, vilket kan skapa nya idéer 1 linje med den
kontext som sétts ut. Detta ger organisationen mdjligheter att snabbt och foljsamt agera pa de
kontinuerliga férdndringar i omgivningen som organisationen utsétts for.

De scenarios som skapas skall endast betraktas som en indikation pd hur framtiden kan
komma att te sig och inte anses vara som exakta forhillanden av framtiden®. Det gar ddremot
att skapa alternativa strategier fOr att vara beredd infor fordndringar i omgivningen.

3.2.4 Infolutions strategi for hantering av framtiden

Infolution syftar till att bedriva diversifiering eller differentiering genom innovativ
produktutveckling. Darmed sitts dven strategin for framtiden da Infolution genom att besluta
kring vilka produkter som skall utvecklas leder den strategiska inriktningen for foretaget.
Eftersom det dr mycket svart att forutspa framtiden pa ett exakt sétt sa dr det av stor vikt for
Infolution att redan i skapandet av sin strategiska kontext anvénder sig av scenarioplanering
eller nigon motsvarande typ av framtidsplanering.

Framtidsplaneringen i Infolution skall identifiera ett antal olika bilder av framtiden som
foretaget anser vara troliga scenariers av framtiden. Foretaget skall utveckla specifika
produktstrategier for varje scenario. Strategierna bildar pa detta sétt ett ramverk for vilken
inriktning som kan tinkas vara intressant for foretaget att g4 emot. De olika scenarierna
kommer att vara till hjilp for att generera produktidéer i processen men framfor allt vid
utvirdering av skapade idéer. Genom att placera in de olika produktidéerna i1 scenariernas
sammanhang kan foretaget fi mycket stod i vilka produktidéer det skall satsas pa beroende pa
vilket framtidsscenario som det finns mest indikationer kring att det kommer att sla in. P&
detta sdatt kommer risken med att satsa pa fel produkter att minska, dels genom sjélva
reflekterandet over olika scenarios, men framfor allt genom att beslutet om vilket scenario
foretaget skall satsa pé flyttas sd nira produktutvecklingsstarten som mojligt. Spaddomarna om
framtiden kommer dé att kunna vara mer exakta nir produktstrategin laggs.

3.3 Process

Processer for innovation kan initieras pa olika sétt inom ett foretag vilket ger konsekvenser i
forlangningen av processen. En innovationsprocess kan initieras genereras pa tva olika sitt,
top-down och bottom-up®. En top-down process initieras av ett foretags ledning, medan en
bottom-up process initieras av en person 1 foretaget. Beroende pa om innovationsprocessen
startar top-down eller bottom-up kommer detta att ha konsekvenser pa de informationsdjup
och bredd, processens deltagare och genomforande.

4 Lindgren, m.fl. (2001)
4 Marchand (2001)
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Figur 3-8 Skillnader mellan processer beroende pa initierare>

Processer som har startat bottom-up kan ofta gd i motsats till vad ledningen har lagt for
strategi, och dirfor ofta vara nedldggningshotade. Hoten om nedldggning skapar ibland sa
kallad gerillaverksamhet dir innovationsprocesserna lever vidare utan foretagsledningens
kédnnedom. Detta kan i vissa fall vara mycket positivt, till exempel skulle inte Ericsson ha
utvecklat mobiltelefoner om det inte var for den hér typen av gerillaverksamhet’'. En bottom-
up process kan pa detta sitt kannibalisera det egna foretagets resurser och ledningen far en
felaktig bild dver foretagets utveckling utan att veta om det vilket 4r mycket allvarligt®®. Top-
down initierade processer dr av stor vikt for ett foretag d& det pa detta sétt kan skapa en form
av strukturkapital genom att arbeta pa ett mycket systematiskt sitt. Det finns dven stora
mdjligheter fdnga in manga olika idéer genom den stora inblandningen och mixen av
ménniskor™. Vidare ir en top-down process alltid dyrare att driva 4n en bottom-up process
eftersom den involverar fler ménniskor.

3.3.1 Utvecklingsprocesser i innovationssystem

Infolution dr som tidigare beskrivits en modell for att utveckla nya produkter och tjénster
vilket leder till att Infolution har manga likheter med innovativa processer som syftar till att
skapa nya produkter. Modeller for innovativa processer vilka beskrivs i litteraturen har manga
likheter med varandra vilket visas i sammanstillningen nedan. Det finns vildigt ménga olika
modeller beskrivna i litteraturen och jag har valt att kort redogora for ndgra av dem och har
inte pa ndgot sétt forsokt gora en total sammanstéllning.

Kuczmarski, m.fl. | Edvardsson, m.fl. | Grubb, m.fl. Marchand, A.
Problem Idea generation Samla in idéer fran | STEP 1
identification kund Generating ideas to
Strategy and solve a problem
Ideation cultural gate Analysera idé
Validating ideas
Conceptualization | Design Generera koncept
Selecting idea
Development Policy Deployment | Formulera krav och
& Implementation | skapa en prioriterad | STEP 2

50 Marchand (2001)
51 Ottosson (1999)
52 Marchand (2001)
53 Marchand (2001)
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Figur 3-9 Sammanstillning av processer vid produktutveckling*.

I sammanstillningen ovan gar det att urskilja ett gemensamt monster i de olika processerna.

1. Processerna startar med ndgon form av idé generering eller problem identifiering.
2. Ddrefter sker ndgon form av screening av idéerna for att utvédrdera potentialen i dem.
3. Konceptutveckling eller ndgon form av design ar det pafoljande steget.
4. Sedan foljer en utveckling eller tillverkning av en produkt baserad pa sjdlva konceptet.
5. Den utvecklade produkten méste dven testas och utvérderas.
6. Processen avslutas med nagon form av introduktion till marknaden.
Processerna ovan brukar betraktas som sekventiella och far ofta Idégenerering
mycket kritik for att de inte ger utrymme for en kreativ utveckling v
dér sténdiga forbéttringar gors av den nya pro@uktqnss. Som en Screening
motkraft till denna typ av processer brukar ofta iterativa processer
framhéllas. De iterativa processerna tar bort den strikta foljden 1 A 4
processen. Tanken dr att det skall gé att forflytta sig mellan de :f“,’;‘cclflli’:l;

olika stegen 1 processen. Utvecklingen blir dirmed inte
sekventiell utan att sténdiga forbéttringar skall goras i takt med att | produkt testning
produkten utvecklas, vilket i praktiken innebidr att det hoppas

A

mellan stegen 1 processen. Kritiken brukar alltsd inte rora sig om v

de olika stegen som skall genomforas vara eller inte vara, utan det Produkt

o . . . .1 tillverkning
ar om hur strikt turordningen for stegen skall f6ljas som

ifrdgasatts. Introducering

Figur 3-10 Till hoger, Iterativ utvecklingsprocess

3.3.2 Synsitt pa processens drivkrafter

Tre Gvergripande synsétt pd innovation vilka agerar som drivkrafter i innovationssystemet
finns att lisa om i litteraturen®®. Dessa kan bendmnas som Market push, Technology push och
Study push.

e Market push
Synsittet dr starkt kundorienterat och utgar ifrdn kundens behov. Det hdvdas att
foretaget skall ta reda pd vad kunden oOnskar genom att kontinuerligt samla

5 Kuczmarski, m.fl. (2001), Grubb, m.fl. (2000), Edvardsson, m.fl. (2000), Marchand (2001)
55 Cats-Barill & Thompsson (1997)
56 Edvardsson, m.fl. (2000)
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information om kunderna, vad de efterfrdgar, och vilka 6dnskemal de har. Det anses
alltsa att all utveckling som genomfors skall ske pa kundens uttryckliga begéran’.

e Technology push
Technology push synsittet strivar efter att identifiera de interna mojligheterna till
produktutvecklingen. Synsittet menar att kunden inte alltid kan tala om for foretaget
vad denne Onskar eftersom kunden inte vet om den senaste teknologiska utvecklingen
ger for mdjligheter. Genom den specialistkunskap som teknikerna besitter kan de driva
utvecklingen genom att skapa nya produkter som kunden senare ndr den fér tillgang
till produkten forstar nyttan av’".

e Study push
Synsittet anser precis som technology push att kunden inte sjélv alltid kan artikulera
sina behov eller kanske rentav inte d&r medvetande om dem och det gér darfor inte att
frdga kunden vad den Onskar. Synsittet anser vidare att det inte bara gar att gissa sig
till vad kunden vill ha, eller planera nya produkter utifran vad som &r tekniskt mojligt.
Synsittet anvéander sig istéllet av en etnografisk metod dér kunderna studeras i aktion i
sin kontext for att identifiera behoven som kan ge upphov till nya produkter .

Dessa tillvigagingssitt dr starkt sammankopplade med olika forfattares grundsyn pé hur en
produktutvecklingsprocess skall ga tillviga. Dahlbom och Mathiassen beskriver samma
fenomen men bendmner foretrddarna for market push utvecklingen for romantiker och
foresprakarna for den technology push utvecklingen for teknokrater®. Bendmningarna
kommer av att teknikintensiva foretag ofta foresprikar technology push och foretag med stark
kundorientering foresprdkar market push. Det gar dven enligt att se tydliga kopplingar inom
forskningen med positivismen och technology push utveckling samt hermeneutiken och den
market push utvecklingen®'. Study push synsittet foresprakas som ett alternativ till de Gvriga
tvd med argumentet att de tvad inte fungerar i en kontext dir méanniska och maskin skall
interagera, dir kontexten méste betraktas som mycket komplicerad®®. Tack vare den
komplicerade kontexten kan varken tekniker fylla behoven genom vad som &r tekniskt mojligt
och kunden kan inte artikulera behovet. Det aterstd alltsé att studera kunden i dess kontext.

3.3.3 Infolution och processen

Infolution &r en top-down process, da den ér initierad av ledningen och skapar ett strukturerat
sdtt att arbeta pa vilket skall leda till nya produkter for foretaget. Nyckeln till att inte missa de
idéer och de krafter som driver bottom-up processer ligger 1 att utforma foretagets strategier
pa det sitt som tidigare fastslagits. Strategierna ger dé ett stort utrymme for personer att driva
fram och utveckla sina egna idéer. Pa detta sitt skapas en process som tar tillvara pa de bada
olika initieringsséttens krafter och fordelar. Genom en Oppen strategi forhindras dven
kannibalisering av resurserna i allt storre utstrickning, vilket &r den storsta risken med att ha
en for tydlig top-down process.

I Figur 3-9 Sammanstillning av processer vid produktutveckling., finns det manga likheter 1
de steg som skall genomforas i en utvecklingsprocess. Det finns inga anledningar att addera

57 Kuczmarski, m.fl. (2001)

58 Lewis (1994)

% Edvardsson, m.fl. (2000)

60 Dahlbom & Mathiasen (1993)
01 Dahlbom & Mathiasen (1993)
02 Edvardsson, m.fl. (2000)
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eller ta bort ndgot av dessa steg i Infolution. Daremot sa adderas en start och ett slut pa
processen eftersom det enligt olika processbeskrivningstekniker skall finnas en start och slut
pé en process vilka dven skall beskriva anledningen till processens existens®. Forsta ringen,
“krav pa utveckling” &r den hédndelse som initierar processen, till exempel krav frin
marknaden, nya satsningar av ledningen, eller kunders 6nskemal, mm. For att processen skall
kunna betraktas som framgangsrikt avslutad kridvs det att en ny produkt har skapats, vilket
motiverar den avslutande ringen ”Ny produkt”.
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Figur 3-11 Infolutionsprocessen.

Infolutionsprocessen &r en process som dr iterativ mellan stegen. Valet om det skall
genomfOras en iteration eller start av ny process nir en ny produktidé tillkommer beror pa
vilket tidsperspektiv som ldggs 6ver processen. Om det kommer en idé under processens gang
som kan resultera i en fordndring av den produkt som &r under utveckling, skall di produkten
fordndras, skall det starta en ny process, eller skall idén ldggas pa is? Beslutet maste tas av
processens ledare samt idégivare och anpassas efter varje situation.

De olika synsidtten foresprédkas av olika discipliner, dir vissa forfattare hdvdar enskilda
metoders 6ver1éigsenhet64, medan andra hivdar att det 4r kombinationer av de tre som ir de
mest attraktiva®. Infolution tar utgdngspunkt i det senare forhallningssittet. Synsitten skall
finnas kvar och anvindas genom att de olika verktyg som skapas for Infolution skall
kategoriseras efter de olika synsidtten. Nar verktyg sedan véljs dr det av stor vikt att det
anvinds verktyg ur de olika kategorierna for att maximalt antal mdjligheter skall identifieras.
Det ar speciellt viktigt att det finns en 6ppenhet i synsétten 1 de forsta faserna av processen dé
det skall genereras nya idéer till produkter men dr dven viktigt under utvecklingen av
koncepten och produkterna. Det stiller stora krav pa minniskorna som skall driva
Infolutionsprocessen da dessa méste vara mycket mottagliga och inte ha en fast
vérldsaskédning. I Infolution skall inte kunden exkluderas ur processen lika lite som nya
tekniska mdjligheter skall avfardas for att kunden ej uttryckt dnskemal om dem.

3.4 Team och méanniskor

Minniskorna i ett innovationssystem dr mycket viktiga eftersom det dr de som skall driva
fram sjdlva idén till produkt, och utan deras drivkraft kommer det att bli mycket svart att
lyckas med de nya produkterna.

63 Cats-Baril & Thompsson (1997)
04 Kuczmarski, m.fl. (2001)
05 Edvardsson, m.fl. (2000)
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3.4.1 Roller i innovationssystem

Ottoson menar att det finns fyra olika huvudroller som existerar i en innovationsprocess®.
Rollerna dr namngivna som foljer:

Uppfinnaren
Innovatoren
Entreprenoren
Managern

For att ge en béttre inblick i ndr dessa roller har sin plats i och under processen kan rollerna
placeras in i olika stadier 1 en produkts cykler.

A

Silda enheter

Produkt-
utveckling

>
Forsta order
Produktidé Prototyp l Innovation Etablerad produkt
A > > > >
* Uppfinnaren , __Innovatdren/Entreprendren Managern >

Figur 3-12 Roller och deras plats i en produkts cykler

Rollerna i insatta i figuren ovan dr inte hart knutna till endast existera under den tid som ovan
anges och tidsperioderna kan vara nagot flytande beroende péa hur snabbt produkten utvecklas.
Daremot foljer turordningen for de olika rollerna den f6ljd som ovan anges. Uppfinnaren dr
som det tydligt visas den person som kommer pa idén till produkten. Uppfinnaren utvecklar
produkten pé papper och kan dven vara med 1 tidiga stadier av en prototyputveckling. Ndgon
gang under framtagandet av prototypen sker det dock ett utbyte eller forvandling av den
ledande personen. Utvecklingen gar nu ifrdn en enbart produktutvecklande fas in i en fas som
arbetar parallellt med produktutveckling men samtidigt med utveckling av affarsidén. Bytet
av roll brukar ofta kidnnetecknas av att det paborjas en forsiljning av produkten®’. Om
uppfinnaren fortfarande finns kvar som drivande kraft nir utvecklingen av affdrsidén paborjas
sa har denne overgétt till att bli innovatdr. Entreprenéren och innovatéren har alltsd samma
funktion att fylla, det som skiljer dem at ar att entreprendren dr inte uppfinnare vilket
innovatdren &r. Entreprendren/Innovatdren utvecklar sedan affdrsidén, tar produkten till
marknaden, och far den att borja generera intékter. Entreprendrer och Innovatorer brukar ha
spelat ut sin roll och ldmnar foretaget nir den nya produkten natt ’breake even” och fokus

0 Ottosson (1999)
7 Ottosson (1999)
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borjar g4 mer &t att evolutionirt utveckla foretaget kring den nya produkten®®. Nir
Entreprenéren/Innovatoren ldmnar foretaget dr det den sista rollen managern som kommer in
och tar over ledningen av foretaget. Om produkten nu skall utvecklas sker det inte pé ett
liknande revolutionerande sitt som nér produkten var helt ny utan utvecklingen har en mer
evolutiondr karaktir. Managern 4r i sin roll mer administrativt och ekonomiskt inriktad®.

Rollerna som hittills diskuterats dr de som &r ledande i innovationssystemet. Diskussionen
fors dven som att det dr en person som har fatt en snilleblixt det vill sdga uppfinnaren. Men
vid skapandet av nya produktidéer finns det tekniker som tar fram idéer istdllet for att
foretaget skall vinta pd att en idé ramlar ner 6ver dem. Idéer maste stindigt sokas och
framhéllas for att de inte skall falla i glomska’ . Istillet for att vénta pa att en uppfinnare skall
ge sin id¢ tillkdnna, skall det skapas plutoner eller team som aktivt driver utvecklingen av nya
produkter. Plutonen skall utgdras av en heterogen grupp méanniskor vilka skall representera
alla delar i ett foretag. Plutonens medlemmar skall dessutom vara olika djupt engagerade i
processen och arbeta med andra saker 1 fOretaget parallellt med deltagande i
innovationssystemet.

Ledare )
100 % av tjinst )

R&D eller marknad

Medlem
50 % av tjinst

ol

R&D eller marknad

Medlem
20 % av tjinst \«5/‘7
Tillverkning Ekonomi Silj

Figur 3-13 Kirnan i en innovationspluton

I modellen ovan framhalls vikten av en fullstindigt dedikerad och engagerad ledare.
Skillnaden mot den tidigare modellen, ligger dock 1 att ledaren skall vara med fran borjan och
vara den drivande kraften oavsett om personen ifrdga ar idégivare/uppfinnare eller ej. De
andra personerna som &dr med, skall spela samma roll de faktiskt har i foretaget. Darmed
representerar olika delar verksamheten och kan komma med olika input beroende av
erfarenheter och kundkontakter mm. Sitts rollerna in 1 tidsperspektiv mot produktens
livscykel (Figur 3-12), sa skall plutonen och rollerna existera dnda fram till dess att produkten
betraktas som etablerad. Plutonens uppgift anses da vara lyckosamt genomford’'.

08 Ottosson (1999)

0 Ottosson (1999)
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3.4.2 Roller i Infolution

Vid skapandet av roller i Infolutions innovationsprocess méste det tas hdnsyn till Infolutions
grundtanke om att ett foretag skall kunna utveckla nya produkter med befintlig digital
information. Saledes finns det redan ett foretag med en existerande produkt. Infolution stravar
da efter att utnyttja foretagets existerande resurser och borjar dirmed inte med tva tomma
hédnder som ofta en uppfinnare gor. Detta leder till att entreprendren och innovatdren dr
tveksamma beskrivningar pa den person som skall leda processen vid Infolution. Ledaren é&r
istéllet en blandning av dem béda och kan kallas for Infolutor. Infolutdren ér séledes ledaren
som driver hela Infolutionsprocessen. Till skillnad frdn entreprendren é&r infolutdren
deltagande i idéskapande till dess att produkten dr etablerad. Daremot &r inte infolutéren
tvungen att vara idégivare som ar fallet for innovatoren. Infolutéren dr siledes mycket lik
ledaren for plutonen, men Infolutéren &r en tydlig del av foretagets
affarsutvecklingsavdelning. Behovet av en infolutdér kan beskrivas genom ett exempel. I
Infolution skall idéer kunna genereras ur de olika tidigare beskrivna synsitten, technology
push, market push, och study push. En idé som skapas genom market push synsittet kommer
idégivaren eller uppfinnaren vara en kund. Infolutérens roll 4r d& naturligtvis att ta hand om
idén och utveckla den. Utan infolutéren skulle idén 16pa stora risker att ga till spillo eftersom
en kund har foga intresse av att utveckla en id¢ sé langt s att en entreprendr vill ta over den.
Enda gingen dér en uppfinnare har en naturlig roll dr i technology push synsittet. Sa for att
mojliggora flexibiliteten mellan de olika synsdtten och for att kunna anvinda dess fulla
drivkraft i Infolution sd krivs det en infolutér som kan agera under hela processen. Forutom
den ledande infolutdren sd bor teamets sammanséttning vara sd heterogen som mdjligt och
foretagets alla delar skall helst vara representerat. I Infolution skall personerna 1 teamet arbeta
deltid med utvecklingen och &vrig tid skall de arbeta i den del som de representerar i
organisationen. Det krdvs den hér typen av delning av tjdnsterna for att de skall ha den
kontakt med sina arbetsomrdden och fa de influenser som heterogeniteten stravar efter att ta
fram. Infolutdren dr den enda person som pa heltid skall arbeta med Infolution.

3.5 Verktyg

Detta avsnitt skulle kunna resultera 1 en bok eller tva. For modellen behdvs det utvecklas stod
for hur en gynnsam kontext for Infolution skapas och en vigledningsmetod for hur infolutdren
viljs ut och hur denne skall skapa sitt team. Dessutom behovs det skapas verktyg for alla
stegen 1 processen. Tanken med verktygen for Infolution &r att det skall standigt utvecklas och
anvindas nya verktyg sd att Infolutions strukturkapital stindigt vdxer. Rapportens storsta
avgransning gors hir med att det endast kommer att utvecklas ndgra verktyg for
idégenereringsfasen utifran olika teorier. Valet pd idégenereringsfasen foll eftersom det ar i
stort sett omojligt att empiriskt prova en modell for att ldgga strategier om strategierna inte
implementeras och utvdrderas i1 en organisation. Jag har inte helt oforstaeligt inte haft
mojlighet att hitta ett foretag dér jag kunnat f4 prova mina teorier. Likasa dr fallet med att
bygga ett team for Infolution. Daremot i idégenereringen finns det stora mojligheter att
utforma, tillimpa, och empiriskt prova de verktyg som skapas.

Idégenereringsfasen bestar av mer &n att bara ta fram nya idéer som kan skrivas ner i en
mening. | Infolution genereras idéer av de anstdllda med hjilp av information och kunder.
Detta kriver en kartliggning av foretagets information och kunder, samt en involvering av
kunden som #r viktigt att f4 med tidigt i processen gérna ifran start vid idégenereringen’”.
Kartlaggningen skapas genom en associationsmodell. Infolution involverar kunden pa ett
nagot otraditionellt sitt genom att bedriva prissittning av produktidén. Prisséttningen anvinds

72 Marchand (2001)
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i denna tidiga fas eftersom det maéste tillimpas en virdebaserad prisséttning. Det dr da av
storsta vikt att kundvédrden byggs in redan fran borjan vilket kommer att generera storre
intdkter. Kundvardena kommer att vara lattare att identifiera niar kunden involveras tidigt och
kan lamna input, vilket kommer att underlétta prisséttningen.

3.5.1 Associationsmodellen

Ett mycket grundldggande verktyg for idégenereringen i Infolution dr en associationsmodell
dar olika produkter kan hirledas och skapas ur informationstillgdng. Associationsmodellen
skall fungera som ett stod och ett ramverk vid framtagandet av nya produkter genom
Infolution. Verktyget &r en mycket bra grund att sta pd for alla foretag som vill arbeta med
Infolution. Detta beror framst pé att verktyget kartldgger informationstillgangen foretaget har,
och digital information dr som bekant den fundamentala grunden i Infolution. I Infolutions
associationsmodell eller kluster finns det tre olika fragor som bor besvaras, dessa utgér sedan
grunden till arbetsprocessen som skapas.

¢ Vilken information har foretaget tillgang till?
e Vilka ar kunderna?
e Vilka produkter kan skapas ur informationen?

3.5.2 Kartlaggning av informationstillgang

Kartldggningen av informationen som ett foretag har tillging till skall uppfylla tre krav for att
kartlaggningen skall betraktas som genomford. Informationen skall vara identifierad,
strukturerad och presenterad pa ett tydligt och Overblickbart satt. Dessa krav pa
kartlaggningsprocessen kan sammanfattas som tre moment vilka skall vara genomforda.

e Identifiera den information och killa som foretagets har tillgang till.
e Analysera informationen och kéllan.
e Sammanstéll viarden kring informationen.

For att kunna identifiera informationen i foretaget sa krévs det en viss forstaelse for vad det ar
for nidgot som genererar informationen i1 foretaget samt vilka andra informationskéllor
foretaget har att tillga”. Infolution arbetar utifrén befintlig digital information och det blir
darfor ganska naturligt att genomfora en analys av foretagets befintliga IT-system samt
exempel pa vilken typ av information dessa genererar. Exemplet skall vara sd pass utforligt att
all information som kan finnas tillgénglig skall beskrivas. Nér foretagets alla IT-system é&r
identifierade och nedtecknade ar det dags att vinda blickarna utét frdn foretaget och analysera
vilka externa killor till information fOretaget har tillgdng till. De externa kéllorna till
information &r svarare att identifiera. Brainstorming &r en metod som med fordel kan
anvindas for att finna killor till extern information’*. Nagra exempel pa externa
informationskéllor dr publika databaser, bibliotek databaser, artikel databaser, mm. Dessa
bada inledande analyser sammanstélls 1 tabellen nedan.

73 Sprague & Watson (1994)
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Analys av foretagets informationstillgang

Benimning Exempel pi information Extern/Intern

Figur 3-14 Analys av foretagets informationstillgang, steg 1

Nu nir identifikationen av informationen som foretaget har tillgang till 4r genomford sé skall
informationen kategoriseras. Vid kategoriseringen av information krévs det till att bérja med
att det gors en distinktion mellan intern och extern information. Den interna informationen
styr foretaget sjdlv over och kan pdverka i den ena eller den andra riktningen. Medan den
externa informationen kan fordndras under tiden utan att fOretaget sjdlva kan péverka
besluten. I virsta fall kan till och med tillgangen till informationskéllan férsvinna helt fran
foretaget. Den interna informationen kan sdledes betraktas som en stabil och trygg kélla till
information, medan den externa informationen kan vara mycket otrygg och fordnderlig
beroende pa killan. Genom att i foregaende steg skilja pa de tvé olika analyserna sé ar redan
distinktionen mellan intern och extern information genomford.

Informationskillorna kan vara mer eller mindre palitliga och vilket &ven det maste utvérderas.
Utvirderingen genomfors med att studera killornas informationskvalitet och tillgdnglighet.
Dilig informationskvalité orsakas vanligtvis av’":

Inkonsistens, oklara eller ofullstindiga definitioner av data.
Inaktuella och inkonsistenta regler for hantering av data.
Okontrollerad redundans som orsakar inkonsistenser.
Ofullstédndiga data.

Felaktiga eller oldmpliga data.

Informationskvalitén kvantifieras till en skala 1 — 5 dar 5 motsvarar hosta kvalitet och 1
motsvarar légsta.

Vidare diskuterar Magoulas & Pessi om vikten kring informationens tillgdnglighet och
beskriver information som “6ar” om den inte ir nabar av alla anvindare vid alla tillfallen’.
Bedomningen om informationskéllan tillgénglighet ror sig saledes om, till vilken grad
foretaget har mojlighet att forlita sig pé att kéllan ar nibar. Eftersom informationen ar digital
och befinner sig i ett IT-system sa kan det kontrolleras vilka krav pd uptime (minsta tid som
systemet garanteras vara fullt tillgdngligt under en viss tidsperiod) systemen har angivet i
procent. Dessa krav aterfinns oftast i IT-systemets specifikationer eller Service level
agreements’ . Framtagna virden fors sedan in i tabellen och var tabell ser fir utseendet som
nedan.

Analys av foretagets informationstillgang

Benimning | Exempel pa information Int/Ext | Kvalité | Uptime

Figur 3-15 Analys av foretagets informationstillgang, steg 2
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Nu aterstar det att verkligen kategorisera informationen och ge den en grupptillhorighet. En
vanlig modell for kategorisering av mjukvara har utvecklats over tiden. Det finns olika
variationer av modellen men forkortningarna for de olika kategorierna forblir desamma’™.
Kategoriseringen med dess forkortningar 4r, Transaction Processing system (TPS),
Management Information system (MIS), Decission Support system (DSS), Expert system
(ES), Executive support system eller Executive Information system (EES), och slutligen

Office Automation system (OAS).

TPS ér ett system som stodjer den operativa sidan av organisationen. Framst ar systemen till
for att lagra transaktioner som sker vid en affarshidndelse i organisationen till exempel
mottagandet av en produktorder eller ett uttag fran ett bankkonto””. MIS &r ett
samlingsbegrepp for de system som sammanstéller information ur det data vilken TPS har
samlat in och presenterar sedan resultatet i form av olika rapporter. Den hir typen av system
anvinds ofta av mellanchefer som behdver dagliga eller ménatliga rapporter for att kunna
folja upp verksamheten®™. DSS fokuserar pi att fungera som stdd &t ledningen i
beslutsfattandeprocessen. Systemen dr utvecklade for att hantera stora méngder ostrukturerade
data for att ge svar som kan “forutspd” framtiden®'. ES ar en delmingd av artificiell
intelligens och dr ett system som &r designat for att kunna ta egna beslut baserade pa olika
regler vilka finns lagrade i1 en kunskapsbas. EES ar vertikala applikationer som &r avsedda for
den hogre ledningen i foretaget. EES skall kunna ge tillgéng till all information som finns 1
foretaget i alla olika avdelningar for att skapa helhetsbilder 6ver foretaget™. OAS ar de
system som kombinerar en médngd olika tekniker for att stodja det vardagliga arbetet i ett
foretag. Olika typer av system dr fax, e-mail, ordbehandlare, kakylprogram,
presentationsprogram, digitala kalendrar, métesbokning, mm™.

Denna traditionella kategorisering betraktas som gammalmodig®'. Detta beror frimst pi att
dagens applikationer tenderar till att spédnna Gver granserna for de olika kategoriseringarna. En
ordbehandlare kan till exempel vara ett OAS men @ven ha beslutstdd inbyggt med hjilp av ny
funktionalitet. Ett bestidllningssystem via webben kan idag ge detaljerade statistiska analyser
om foretagets forséljning, och dr da en kombination av TPS och DSS. Detta har lett till att det
finns ett behov av nya kategoriseringsmodeller®.

Skillnaden mellan denna traditionella och Infolutions kategorisering blir att utgdngspunkten
vid Infolution &r information istéllet for typ av applikation eller typ av arbetsprocess den skall
stodja. Det gar dock att dra nytta av den traditionella kategoriseringen av applikationer. Med
Infolution strdvas det efter att finna data eller information sa det &r i OAS och TPS dér data
aterfinns och kan ligga till grund for nya applikationer eller tjanster, medan det i MIS, DSS,
ESS aterfinns information. En brist med den traditionella kategoriseringen som kommer av att
den fokuserar pa arbetsprocesser och applikationer resulterar i att den enbart fokuserar internt
och dirmed inte far med den externa informationen.
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Det finns en annan modell utvecklad for kategorisering av information®®. Modellen tar hinsyn
bade till intern och till extern information samt strukturerar informationen utifran om den é&r
databas eller dokument baserad. I modellen nedan ges dven konkreta exempel pa
informationskéllor i de olika kategorierna.

Intern Extern
Databas Kundregister Publika databaser som SCB.
baserad Finansiella transaktioner OM-gruppens borskurs databas.
Order och bestdllningar
Anvéndarstatistik
Dokument | Offerter Publika artikelsamlingar.
baserad Projektplaner Digitala bocker.
Budgets
E-mail

Figur 3-16 Modell kategorisering av information

Det gér att dra nagra generella slutsatser om de olika kategorierna, framforallt nér det géller
utvecklingstid for att kunna anvinda sig av datakéllorna®’.

Databas baserad data dr oftast vél identifierad och strukturerad vilket gor att den ar litt att
omvandla och hélla en god kontroll 6ver. Medan dokumentbaserade data dr oftast starkt
ostrukturerad och det krdaver mer komplicerade insatser for att kunna utvinna informationen
pa det sitt som dr onskvirt. Fordelen med intern data dr att foretaget har total kontroll dver
informationen vilket 1 sin tur kan leda till snabbare utvecklingstakt eftersom foretaget enskilt
kan ta beslut om fordndringar av datastrukturer, mm. Foretaget styr séledes sjilv Over
informationen. Den externa informationen kan krdva mer bearbetning for nya produkter
eftersom foretaget sjélvt inte kan styra Over datastrukturer och krav pd uptime. Den finns
saledes en risk med extern information. Informationens kategorisering fors in i tabellen och
kartlaggningen av foretagets informationstillgéng avslutas.

Analys av foretagets informationstillgang

Benimning | Exempel p4 information Int/Ext | Kvalité | Uptime | Kategori

Figur 3-17 Analys av foretagets informationstillgang, steg 3

3.5.3 Kunder

Vid utveckling av nya produkter dr kunden den viktigaste aktdren som bor kartldggas
eftersom det 4r kunden som i slutindan skapar foretagets intikter™. Eftersom en kund aldrig
ar lik en annan, delas kunderna in i kategorier, vilket kallas for segmentering och ar vanligt
inom marknadsforingen®. Segmentering 4r en indelning av marknaden dir kunderna
grupperas vilka sedan bendmns som kundgrupper. Kundgrupperna bildas genom att foretaget
mappar upp vilka likheter det finns mellan individuella kunder. Tanken &r att foretaget sedan
skall kunna agera pa liknande sitt mot individerna i en kundgrupp’. Nir kundgrupperna dé ar
identifierade och beskrivna finns det en tydlig bild 6ver kundgrupperna och det gar di att
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hirleda vilka produkter som uppfyller deras behov. Utifrdn dessa slutsatser kan fOretaget
sedan vilja vilka kundgrupper de skall rikta sin marknadsf6ring mot s kallad targeting. Den
hir typen av information, det vill sdga, vilka kundgrupper vill foretaget bearbeta och vilka
kundgrupper skall prioriteras, skall finnas att tillgd i1 fOretagets strategiska dokument
formodligen marknadsplanen’’. Om det mot formodan inte finns nigon segmentering och
targeting genomford pd foretaget maste detta genomforas. Nedan presenteras grunderna for
segmentering och targeting, for en mer grundlig beskrivning av &dmnena samt dess
praktisering hinvisas till rekommenderad litteratur.

Segmentering innebér att dela upp en marknad i olika grupperingar samt att skapa en profil
for varje gruppering som foretaget skall kunna utgd ifrdn 1 sitt vidare arbete. For att pé ett
strukturerat sitt kunna genomfGra grupperingarna sd sétts det upp ett antal variabler vilka
skall métas fora att skilja kunderna ifrdn varandra. Beroende pa om det &r en
konsumentmarknad eller en foretagsmarknad som segmenteras sa anviands det oftast lite olika
variabler. Nér en konsumentmarknad skall segmenteras s& grupperas vanligen variablerna in i
kategorierna geografiska, demografiska, psykografiska, och beteende variabler. Vid
segmentering av en affarsmarknad, det vill sdga en marknad dir kunderna bestar av andra
foretag dr variablerna nagot annorlunda och grupperade pa ett annat sétt. Nedan ges nagra

exempel pa olika segmenteringsvariabler’>.

Segmentering av konsumentmarknad

Variabel Exempel pa nedbrytning

Geografisk

Téthet Glesbygd, Forort, Urban

Stads storlek | <5000, 5000-50000, 50000-500000, 5000000+
Demografisk

Inkomst <150000, 150000-250000, 250000-500000, 500000+
Alder <15, 16-20, 21-25, 26-35, 36-45, 46-55, 56-65, 66+
Psykografisk

Personlighet Impulsiv, Rationell, Auktoritir, Ambitios

Livsstil Yuppie, Konservativ, Liberal

Beteende

Kop tillfille Regelbunden, impulsiv

Lojalitet Ingen, medium, hog, total

Figur 3-18 Segmentering av konsumentmarknad

Segmentering av affarsmarknad

Variabel Exempel pi nedbrytning

Demografisk

Placering Stad, Lan, Land

Operativa

Anviéndarstatus | Ldg, Medium, Hog

Inkopssitt

Organisation Central, Lokal, Personbunden, Avdelningsbunden.
Situation

o1 Lovelock (2001)
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beroende

Leveranskrav <1 timme, <1 dag, 1-7 dagar, 1-4 veckor
Personal

karakteristika

Riskvillighet Lag, Medium, Hog

Figur 3-19 Segmentering av affirsmarknad

Som ovan visar kan det finnas segmenteringsvariabler av olika typer vars anvédndbarhet &r
situationsbunden. Istéllet for att lista vilka variabler som kan anvindas finns det olika kriterier
for att bedoma om en segmentering ar vél utford. Vilka variabler som sedan skall anvdndas
véljs av den som utfor segmenteringen. Valen av variabler skall bilda en helhet som uppfyller
kriterierna. Kriterierna dr sex stycken: identifiability, substatiality, accesability, stability,
responsiveness, and actionability”.

Identifiability — Syftar till vilken grad som variablerna kan uppticka distinkta grupper
av kunder pad marknaden.
Substatiality — Kriteriet dr uppfyllt om segmentet &r tillrdckligt stort och vinstgivande

for att det skall vara vért att skapa ett skrdddarsytt marknadsprogram
for segmentet.

Accesability — Avser hur pass vél det gér att nd segmentet, det vill sdga, hur litt kan
foretaget na segmentet med sina marknadsétgéirder.

Stability — Syftar till att avgora hur pass fordndringsbenédget segmentet &r, ju
mindre desto bittre.

Responsiveness — Kriteriet &r uppfyllt om segmenten reagerar unikt pa olika
marknadsétgirder som kan genomforas.

Actionability — Forsoker avgora huruvida det gar att utveckla effektiva strategier och

verktyg for att attrahera och serva segmentet.

Nér segmenteringen dr genomford skall det skapas en profil 6ver de olika identifierade
segmenten, vilket med fordel kan goras i en kortare text med konkreta exempel pa vem
typkunden for gruppen &r. Targeting dr nésta steg som genomfors vilket syftar till att skapa en
bild vilka kundgrupper som skall prioriteras och pé vilket sétt dessa skall bearbetas. Ett sitt
som kan anvédndas for att underlétta arbetet med targeting ar att forst vélja ut de variabler som
foretaget anser vara av vikt for att bedoma kundgruppers attraktivitet. Variablerna ges sedan
ett virde som &dr beroende av vilken vikt som foretaget tillskriver den unika variabeln. Varje
kundgrupp bedéms sedan utifran varje variabel och ges ett viarde pa en skala 1-5. Vérdet
multipliceras déirefter med variabelns virde och fors in i en matris som nedan. Nér
kundgruppen sedan dr bedomd utifran alla variabler sa summeras vdrdena och skapar ett viarde
for kundgruppens attraktivitet. Det dr viktigt att inse att kundguppens vérde inte bestdms av
summan utan av viktningen av variablerna. Verktyget skall sdledes endast betraktas som ett
stod 1 analysen.

9 Wenell & Kamakura (1998)
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Analys av kundgruppers attraktivitet

Kundgrupp Kl | K2 [K3 | Kn

Storlek

Tillvaxt

Konkurrens

Kopkraft

Priskénslighet

Uppfyllt behov

Summa virde

Figur 3-20 Analys av kundgruppers attraktivitet

Nar valet av vilka kundgrupper som foretaget vill arbeta med ar genomfort sa skall det
beslutas vilken strategi for att serva kunderna det skall finnas. Det finns tre vanligare
strategier att vilja mellan, odifferentierad, koncentrerad, och differentierad’®. Med den
odifferentierade strategin menas att det utvecklas ett erbjudande for att serva hela marknaden
utan att det tas hinsyn till att det finns olika kundgrupper. Den koncentrerade strategin véljer
ut vissa kundgrupper och utvecklar ett erbjudande for de valda kundgrupperna. Den
differentierade strategin ar foretaget viljer ut olika kundgrupper och skapar ett unikt
erbjudande till varje grupp. Vid Infolution ar valet av strategi redan gjort, eftersom Infolution
ar en differentierings eller diversifieringsstrategi sd ar det helt naturligt att strategin skall vara
en differentierad strategi. Det dr dven genom denna strategi som fOretaget har storst
majligheter att hoja kundvirdet vilket i slutdndan tillater en hogre prisséttning®.

Nar segmentering och targeting dr genomford skall det skapas en sammanstillning for
Infolutionens idégenereringsprocess. Sammanstillningen fungerar som ett bra underlag och
skapar Overblickbarhet Gver foretagets kunder och Onskade kunder. For att gora
sammanstéllningen sd vél beskrivande som mojligt kridvs det att det skapas ett flexibelt
verktyg®®. Kundgrupperna beskrivs déirfor endast med I6pande text, namnges, och
prioriteringen fors in i en egen kolumn enligt nedan.

Foretagets kundgrupper

Kundgrupp Beskrivning Prioritet

Figur 3-21 Foretagets kundgrupper

3.5.4 Nya produkter

Nér nu bade foretagets kunder och informationskéllor dr kartlagda borjar sjdlva idéskapandet
av produkter. Tidigare 1 uppsatsen har det beskrivits hur ett foretag som differentierar eller
diversifierar sig, kan gora det genom att utveckla nya produkter eller genom att positionera sig
mot nya marknader eller kunder. Eftersom Infolution redan 1 sig skall leda till nyskapande av
produkter genom information, finns det tva variabler att utgd ifrdn nir nya produkter skall
identifieras. Dessa variabler dr information och kunder. D4 information 1 de aktuella foretagen

% Kotler, m.fl. (1998)
9 Rosvall & Rosvall (2000)
% Kotler, m.fl. (1998)
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ar ekvivalent med dess produkter och kunderna dr marknaden, finns det en mycket tydlig
koppling till figur 3.1.1 i associationsmodellen. Eftersom vi tidigare har kartlagt vilka
informationskéllor foretaget har att tillgd samt vilka foretagets kunder &r gar dessa nu att sitta
samman till en associationsmodell for att skapa Overblickbarhet av foretagets kunder och
informationskéllor. Dessutom gar det att knyta samman de produkter som anvinds av
foretagets kunder med informationskéllorna. Vi far dd fram ett kluster som kopplar samman
informationskélla och kund genom produkt.

Informationskilla Kundgrupp
Produkt

Informationskélla Kundgrupp

Informationskilla Produkt

Figur 3-22 Infolutionskluster, steg 1

Klustret skapar en mojlighet att 6verblicka vilken information som vilka kunder har behov av.
Dessutom visas hur foretagets produkter knyter samman information med kunder, och
associationsmodellen ér skapad.

Framtagandet av produktidéer dr en mycket viktig fas i Infolutions process. Beroende pa hur
bra foretaget lyckas hér desto storre mojligheter har det att lyckas med att skapa nya
inkomstbringande produkter. For att aktivt generera idéer till nya produkter sa ir det av stor
vikt att kartldgga vilka kéllor som kan ge upphov till idéerna. Sammanstillningen av kéllorna
nedan 4r ett exempel pa att det finns en méngd olika killor att inventera for ett foretag’’.

Interna idékéllor i foretaget Externa idékiillor for foretaget
Konstruktorer Uppfinnare
Forskare Forskare
Idésamlingar Kunder
Forslagslador Patentbyréer
Idétavlingar Patentverk
Brain-storming Fokusgrupper
Idécirkulering Uppfinningsméklare
Invention machine Konsultbyraer
Facklitteratur

Figur 3-23 Kartliggning av idékillor

De ovan beskrivna kéllorna &r en bra grund for att finna nya idéer det krivs dock att dessa
idéer kopplas samman med ett frdn fOretaget initierat aktivt och strukturerat sdkande vilket
kan fanga upp och tillvarata idéerna. Genom en kartldggning av idékéllor liknande den ovan
skapas ett mycket bra kdllunderlag for idégenereringsfasen.

Manga av de idékédllorna som finns dr sddana som kan samlas in och sammanstillas for att
sedan vidareutvecklas. For att detta skall kunna goras pé ett effektivt sétt, si kan det
identifieras och startas bevakningsomraden. Bevakningsomrddena kan genom sin utformning
finna och kategorisera olika typer av idéer och darfor kan det vara bra att inrdtta ett tekniskt

o7 Ottosson (1999)
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och ett marknadsbevakningsomrade’. De tva bevakningsomridet kan di inriktas mot att
koncentrera sina krafter pa mer specifika uppgifter.

Teknologisk bevakning

Marknadsbevakning

Avsokning av den utveckling som sker i
foretagets omgivning eller bransch.

Overvakning av omrdden som forefaller vara
intressanta pa sikt.

Utforskning av intressanta omraden pa ett
djupare plan for att f4 god inblick 1 potentiella
tekniker.

Prognostisering av de teknikerna som
forefaller erbjuda mest mojligheter for att fa
reda pa dess potential.

Forindringar i kunders miljé vilka kan
initierats av olika krafter som tekniska,
samhilleliga, kommersiella eller andra krafter
som kan skapa mgjligheter eller hot.

Foriandringar I kunders uppfattningar av
vad det dr som verkligen dr virdeskapande,
prioriteringar av virdeskapande attribut.
Kunder dr 1 detta fallet alla aktorer I
foretagets viardekedja.

Oartikulerade behov och 6nskemal som ar
daligt eller helt ouppfyllda.

Figur 3-24 Bevakningsomradens procedur.

Den teknologiska bevakningen har starka drag av technology push synsittet medan
marknadsbevakningen &r starkt influerat av market push men &dven stydy push synsitten.
Infolution kan pa detta sitt kombinera de olika synsétten som det tidigare fastslagits vikten av
att gora for att skapa maximal utvecklingspotential. Idékéllornas bidrag bearbetas och
utvecklas genom omvérldsbevakningen d& den ger mer substans &t de olika idéer som
upptickts. For att omvérldsbevakningen skall bli effektiv dr det viktigt att inse att den kan
genomforas med olika metoder. Kédllorna och omvérldsbevakningsomradena som tidigare
kartlagts utgér grunden for idégenereringen som alltsd méste kopplas till metoder for att det
skall fa ordentlig genomslagskraft.

I kapitlet om processen sé diskuterades det om top-downs strukturerade arbetssitt och bottom-
up med dess ad-hoc liknande arbetssétt. Arbetssitten kan kopplas samman med olika typer av
verktyg i syfte att medvetandegora Infolutdren om att det anvénds verktyg av olika typer sé att
bada typerna av processer kan stddjas, vilket Infolution efterstrdvar for att maximera
nyskapandet av produkter. For att ytterligare sirskilja verktyg med dess killor frén varandra
kategoriseras verktygstyperna utifran form av efterforskning. Modellen nedan &r ett sétt att
kategorisera olika arbetssétt fran varandra. Matrisen kan anvédndas av Infolutoren for att
sakerstdlla anvindning av olika typer av arbetssitt vid idégenereringen. I matrisen ges nigra
exempel pa arbetssétt for att det skall skapa forstaelse for matrisen. Det viktigaste &r inte att
finna sa ménga verktyg som mdjligt utan att finna en spridning I typerna av verktyg.

98 Marchand (2001)
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Strukturerade arbetssétt Ad hoc arbetssatt
Skrivbords baserat | - Trendbevakning. - Utforskande okontrollerad
- Forslagslador. litteraturgenomgangar.
- Genomgéng av inldmnade - Overskéda trender i andra
patentansdkningar. branscher.
Félt baserat - Intervjuer med fokusgrupper. - Testning av konkurrenters
- Observation av kunder i1 dess produkter.
kontext. - Erfarenheter av kundernas
beteende i olika situationer.
Ovriga - Formell scenarioplanering. - Informationsutbyten 1
- Brainstorming. communities.
- Personliga kontaktnit med
forskare och liknande.

Figur 3-25 Kategorisering av verktyg fér idégenerering.

Arbetssétten ovan ligger till grund for informationsinsamling som kan ge inspiration eller rent
konkreta forslag pa nya produkter. Vilka verktyg som véljs ut och anvédnds ar upp till
Infolutdren.

Vid framtagandet av idéerna skall det fOrst inte tas hénsyn till om foretaget har tillgdng till
informationen, om den typ av produkt som foreslas existerar, eller om det finns nagra kunder
till den. Idéerna sammanstélls i en bruttolista.

Produktidéer

Idénamn Beskrivning

Figur 3-26 Produktidéer, steg 1

Nér framtagningen av idéerna &r klar kridvs dock att idéerna utvirderas avseende tillging till
informationskédllor och kundgrupper eftersom grundtanken med Infolution &r att skapa
produkter ur befintlig information. Utvdrderingen kan med fordel genomféras genom att
besvara foljande fragor.

Vilken information kréver en specifik produktidé?
Har foretaget tillgéng till informationen?

Vilka kunder till finns det produktidén?

Ar det en ny eller befintlig kundgrupp?

Dessa fragor besvaras och sedan fylls tabellen nedan i. For att markera att foretaget inte har
nagon relation till kundgruppen, eller informationskillan inte finns tillgdnglig, skrivs detta
med rod text i tabellen.

Produktidéer

Idénamn Beskrivning Informationskillor | Kundgrupper

Figur 3-27 Produktidéer, steg 2
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Aterigen kommer klustret till hjilp for att skapa 6verblick av idéer, informationsbehov, och
kundrelationer. Alla de nya produktidéerna, informationskillorna som det finns behov av, samt
kundgrupper foretaget inte har en relation till liggs till 1 klustret och dessa markeras med r6d text.
Den brytande textfirgen finns for att det klart skall framga vad foretaget har tillgang till, vad det
saknar och har behov av.

Informationskilla Kundgrupp
Produkt

Informationskilla Kundgrupp

Informationskilla Produkt

/ Kundgrupp
Produkt

Informationskilla

Figur 3-28 Infolutionskluster, steg 2

For de informationskillor och kundgrupper som ir nya krivs det att dessa kartliggs som de
befintliga for att de skall ge en moijlighet att dra riktiga slutsatser av evalueringen. Det skall
anvindas samma verktyg som tidigare for att skapa samstimmighet 1 beskrivningen mellan nya
och gamla informationskallor och kundgrupper. Idégenereringen i Infolutionsprocessen ar efter
att de olika tabellerna dr uppdaterade och det ér i tabellerna och klustret tydligt markerat med rott
vad som dr nytt och vad foretaget inte har tillgang till. Tabellerna och klustret ligger sedan till
grund for prissittning av produkterna vilken dr beskriven i nista avsnitt.

3.5.5 Prissattning

Prisséttningen av en produkt som har skapats genom Infolution bér inte, vilket &ven ndmndes
1 introduktionen, f6lja traditionella  prissdttningstekniker som kostnads-, eller
konkurrensbaserade prissittningar’. Istillet bor det anvindas en virdebaserad
prissittningsstrategi'®. Infolutions screening process har sedan ett mycket viktigt verktyg till
sin hjélp for att avgora vilken produkt som skall satsas vidare pa for utveckling till fardig
produkt i den vdrdebaserade prissittningen. Metoden som utvecklas nedan i1 avsnittet kommer
att visa pd hur mycket vinst som kan genereras, vilket kundvirde som tillfors samt en mindre
konkurrentkartliggning kring produktidén. Prisséttningsverktyget skapar alltsa ett mycket
starkt underlag for vilken av produkterna som dr mest attraktiv att ga vidare med. Nedan
beskrivs forst nagra grundldggande begrepp och synsitt pd prisséttning. Dérefter utvecklas
metoden for Infolutions prissittning.

3.5.6 Grundlaggande begrepp och synsitt pa prissattning

Traditionellt diskuteras det tvd olika strategier vid prissittning, skummande och
penetrerande prissittning'”'. En skummande strategi forsoker att ta ut ett si hogt pris som ar
mojligt av marknaden. Med strategin forsoker foretaget alltsd ta reda pa hur mycket som
marknaden anser att erbjudandet dr virt. Denna strategi dr ofta vanlig nér ett foretag ar forst ut
med en ny produkt eller har funnit en ny marknad till en befintlig produkt'®®. Den
penetrerande prissittningen dr betraktat som ett djérvt grepp dér foretaget redan frén borjan

9 Marchand (2001)

100 Shapiro & Varian (1999), Evans & Wurster (2000), Rosvall & Rosvall (2000)
101 Kotler, m.fl. (1998), Rosvall & Rosvall (2000), Aaker (1995)

102 Rosvall & Rosvall (2000)
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satter ett relativt 14gt pris sa att det skall ta stora marknadsandelar redan vid introduktionen av
erbjudandet'®.

Skummande prisniva

Potentiell

Kundhas Penetrerande

Figur 3-29 Strategier vid prissittning

Enligt Rosvall & Rosvall kan ett foretag huvudsakligen ndrma sig prisséttning pd tva olika
sitt'™. Foretaget kan anvinda sig av ett kostnadsbaserat synsitt, d.v.s. genom att rikan ut
vad fOretaget maste ta ut fOr att g4 runt sdtts ett pris. Det andra sittet dr att inta ett
marknadsbaserat synsétt och soka fram vad foretaget kan fa for sitt erbjudande. Badda dessa
synsatt kan sammanfattas i tvé fragor ett for vart synsitt:

e Vad maéste jag ha for att g runt? (Kostnadsbaserat)
e Vad kan jag fa? (Marknadsbaserat)

Den kostnadsbaserade synsittet dr den prisséttning som har varit den mest vanliga bland
foretag, eftersom den 4r si pass enkel att tillimpa'”. Med den kostnadsbaserade
prissdttningen finns det en logisk slutsats att dra. Foretaget kommer 1 néstan alltid att sétta
antingen ett pris som dr l4gre 4n vad marknaden &r beredd att betala eller ett pris som ar hogre
dn marknadspriset d.v.s. vad marknaden é&r villig att betala.

Kostnader + vinst Marknadspris

\ Pris

Figur 3-30 Kostnadsbaserad prissittning, fall 1

I det forsta fallet forlorar foretaget mojlig vinst genom att vara omedveten om sin produkts

virde for kunderna. Dessutom kommer foretaget formodligen inte fa reda pé att det ar for

billigt'®.

/ Pris

Kostnader + vinst Marknadspris

Figur 3-31 Kostnadsbaserad prissittning fall 2

103 Kotler, m.fl. (1998)
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I det andra fallet kommer fOretaget inte fa ndgon forsiljning eftersom marknaden anser priset
for hogt. Foretaget kan da sédnka sitt pris eftersom det kommer att fa indikationer pé att det &r

for dyrt'"".

En felaktig prognostisering av ett pris vore forddande for ett foretag eftersom det kan leda till
att det 1 slutindan fattas ett felaktigt beslut om vilken idé det skall satsas vidare pa. Den
marknadsbaserade synsittet dr darfor starkt mycket mer intressant for Infolution da den soker
ta reda pd vad marknaden &r villig att betala for erbjudandet, vilket minskar risken for en
felaktig prognostisering. Genom att anta marknadssynsittet kommer det dven att skapas en
uppfattning kring hur pass priskénslig marknaden &ar. Detta leder till att foretaget far reda pé
vilken priselasticitet marknaden har d.v.s. vilka volymer av produkten kan séljas till vilket
pris.

I den senaste litteraturen diskuteras det mycket kring virdebaserad prissittning'*. Det ar litt
att tro att viardebaserad prissittning bara dr ett nytt ord for marknadsbaserad prisséttning. Den
virdebaserade prisséttningen tar dock utgdngspunkt i1 béde det kostnadsbaserade och
marknadsbaserade synsittet med en overvikt mot det marknadsbaserade. Visst dr det sa att
virdebaserad prissittning tar utgdngspunkt i marknaden genom att undersdka vilket virde
som produkten kan tillféra kunderna men den skiljer sig drastiskt genom att stridva efter en
kundindividualisering d.v.s. en for varje kund unik prisséttning. Priset skall enligt den
véirdebaserade prissdttningen skifta beroende pé vilket virde produkten tillfér varje specifik
kund'”. Denna typ av prissittning bendmns dven som differentierad prissittning''’. Denna

prissittning ar starkt framhévd av foresprakare av den nya ekonomin''.

Infolution dr som tidigare argumenterats en differentiering eller diversifiering och har manga
fordelar att dra av den vérdebaserade prissattningen. Sérskilt i den screeningprocess som skall
stodjas dar ett stort underlag av information kommer att samlas in for att géra en avgdrande
bedomning kring vilken produkt som &dr intressantas att gd vidare med. Den vérdebaserade

prissittningen 4r den mest exakta i sin bedomning av vinstpotentialen' .

3.5.7 Infolutions prissattning

Den modell som Infolution anvinder sig av i screeningprocessen dr en delméngd av en modell
for virdebaserad prissittning skapad av Rosvall & Rosvall'"”. Dérfor skall inte detta steg i
Infolutionsprocessen betraktas som en fullstindig vardebaserad prisséttning. Déremot &r
modellen ett forsta led mot den totala virdebaserade prisséttningen.

Den virdebaserade prissittningen bestar av fyra steg:

Preliminér prissittning efter kundvérde.

Kommunikation av kundvirde.

Definitiv prissdttning efter kundupplevt virde.

Kundprioritering efter kundupplevt vdrde samt utformning av moduler f{or
anpassning och uppfdljning.

S

107 Rosvall & Rosvall (2000)

108 Rosvall & Rosvall (2000), Shapiro & Varian (1999), Evans & Wurster (2000)
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Modellen som Infolution kommer att anvinda sig av bestar av det forsta steget. Det andra
steget handlar om fOrséljningsprocessen inkluderande séljtrining, framtagande av
marknadsforingsmaterial, kundmoten, offertlimnande samt sdljavslut. Den definitiva
prissdttningen ger den slutgiltiga prisdifferentieringen som skall gélla for produkten. Steg 4
stravar efter att tydliggora prioritering av segment samt en slutgiltigt val av prisstrategin.

Det forsta steget, den preliminéra prissittningen efter kundvirde kan delas in 1 fyra olika delar
kundbehovsanalys, definition av erbjudande, kundvérdesanalys, och preliminér prissattning.

Kundbehovsanalys

Kundbehovsanalysen &r precis vad det later som, hir specificeras kundens behov. Det skall
tolkas som att foretaget skall ta reda pa vad kunden behover, detta innebér inte vad kunden
begdr. Denna sérskillnad dr viktig att gora sd att behoven inte blandas thop med kundens
begir, dd dessa inte alltid &r ekvivalenta med behoven. Analysen kan genomforas internt
genom att samla ihop foretagsinterna experter, eller sd kan en extern analys genomforas dér
kunderna intervjuas. For den externa analysen bor en utomstiende part genomfora
intervjuerna for att foretaget skall komma undan beroendeforhillanden mot kunden''.

Generellt finns det fyra olika grupper av kundbehov vilka bér utredas''”. Dessa ir:

Oka intiikterna.

Minska kostnaderna.

Oka siikerheten i processerna.
Forbittra miljon.

M.m.

Kundbehovsanalys

Vad erbjuder vi till vem?
Vem ir typkunden?
Vilka problem séker kunden fa 16st?

Hur kan vi:
Oka kundens intikter?

Minska dess kostnader?
Oka kundens sikerhet?
Forbittra kundens miljo?

Ge kunden bekymmersfrihet?

Figur 3-32 Kundbehovsanalys

114 Mertiam (1994)
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Definition av erbjudande

Efter att kundens behov, problem och mojligheter dr kartlagda i kundbehovsanalysen krévs
det att ett erbjudande skapas kring produkten. Erbjudandet bor utformas sa att det verkligen
svarar mot de resultat som framkom vid behovsanalysen. Vid utformandet av erbjudandet &r
det frimst tva fragor som bor beaktas och skall besvaras.

e Skall vi leverera ett helhetskoncept eller en delmingd av konceptet?
e Skall vi sdlja resurser eller resultat?

Kunder tenderar idag att vilja kopa helhetslosningar och resultat''®. For kunden innebir detta
att man koper sig fri fran ett ansvar. Skall man sélja en helhetslosning sd innebér detta det blir
extremt viktigt for siljaren att ha kontroll Gver hela processen for att denne sjélv skall kunna
styra dess forlopp. Hos séljaren finns det dessutom helt klart risker med att sélja ett resultat
eftersom detta gor sdljaren direkt ansvarig om nagot skulle ga fel eller om négot ovéntat
intraffar. Séljs det en resurs ligger istdllet ansvaret mer pa koparen att fa allt att klaffa 1
slutdndan. Naturligtvis &r det mer viardeadderande for kunden att séljaren tar ett helhetsansvar
och siljer resultat och helheter vilket i sin tur kan motivera ett hogre pris''’. Rosvall &
Rosvall menar dock att sdljaren skall akta sig for att lockas av mgjligheten till den mojliga
hogre prisséttningen. Skall erbjudandet viljas att utformas som en helhetslosning s& skall
valet ha kommit ur att foretaget dr konkurrenskraftigt i alla de olika delarna av erbjudandet
och inte forsoker dolja svagheter i den erbjudna I6sningen. Det dr inte mdjligt att skapa en
generell modell skapandet av ett erbjudande ur ovanstdende utan de tva fragorna far
diskuteras specifikt for varje fall. Nedan presenteras en grundplat att anvénda sig av for att ta
fram ett erbjudande.

Kunderbjudandet skapas i tva steg. Forst kartldggs viktiga delar av erbjudandet, utifrdn denna
kartldggning utformas det kundanpassade erbjudandet.

Kartlaggning av kunderbjudande

Vad erbjuds till vem?

Vilka problem énskar kunden fa losta?

Vilka delar innefattar en helhetslosning?

Erbjuds en helhetslosning eller siljs delar av helhetslosningen, i sa fall vilka?
Vem tar ansvaret for helhetslosningen?

Siljs erbjudandet direkt till kund eller genom annan aktor?

Vilken ir konkurrentsituationen?
e Direkta konkurrenter?
e Substitut for erbjudande?

Hur skapas det ett mervirde for kunden?

116 Lovelock (2001), Evans & Wurster (2000), Shapiro & Varian (1999)
117 Rosvall & Rosvall (2000)
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e Genom okade intikter?
e Genom siankta kostnader?
e Genom okad sikerhet?

Hur skall vi ta betalt for vart erbjudande?

Figur 3-33 Kartliggning av kunderbjudande

Formulerat kunderbjudande

Anbudsform

Sammanfattande beskrivning av erbjudandet
Leveransomfiang

Garantier

Kundens prestationer

Betalningsform

Betalningsvillkor

Leveransvillkor

Referenser till allménna villkor och paragrafer

Figur 3-34 Formulerat kunderbjudande

Kundviardesanalys
Kundvirdesanalysen genomf6rs med ett antal olika analyser och avslutas med en utvéirdering
och en “verbal” sammanfattning. Stegen som genomf0rs &r:

Sammanfattning av kundbehov och erbjudande.
Argumentanalys.

Konkurrentanalys.

Invéndningsanalys.

Utvérdering.

Verbal sammanfattning.

Innan kundvirdesanalys genomfors bor det forst skapas en sammanfattning av kundbehovet
och erbjudandet, vilken endast skall anvéndas internt. Sammanfattningen &r till for att skapa
en gemensam fOretagsintern syn pa vad erbjudandet gar ut pd och skall inte presenteras for
kund utan betraktas som ett internt foretagshemligt dokument.

Argumentanalysen syftar till att ta fram de starkaste argumenten till vart erbjudande. Forst
genomfors ndgon form av brainstorming. Endast positiva argument och &sikter far tas fram i
denna fas. Sedan inventeras vilka fordelar som finns i dessa positiva argument. Fordelarna
transformeras didrefter till egenskaper och vilken nytta de kan tillféra kunden. Egenskaper,
fordelar, och kundnytta skall sedan sammankopplas for att visa en logisk konsekvens i
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argumenten. Sammankopplingen sker genom att stilla sig tva fragor. For att skapa bevis” for
argumentet, vilket tvingar fram erbjudandets fordelar, ifrdgasitts argumentet med fragan
”Varfor da?”. Medan kundnyttan tas fram genom att stilla frigan ”An sen da?”.

Egenskap

Varfor da? < > An sen di?

Figur 3-35 Sammankoppling av egenskapers férdelar och kundnytta

Foljande matris kan med fordel anvéndas for att skapa dverblickbarhet av argumentanalysen.

Argumentanalys

Egenskaper Fordelar Kundnytta

Figur 3-36 Argumentanalys

Konkurrentanalysen som genomfors hér &r inte en fullstindig sddan utan syftar enbart till att
undersoka konkurrensen hérrorande till de framtagna argumenten. For en fullsténdig
konkurrentanalys hénvisas till litteratur i &mnet''®. Det r dven viktigt att notera att det bara
kartldggs hur bra konkurrenterna ar pa de framtagna argumenten. Darfor dr det mycket viktigt
att det har sdkerstillts att det inte finns for starka substitut av erbjudandet. Argumenten
graderas pé en skala till exempel 1-5 dir 1 betyder att egenskapen saknas totalt och 5 betyder
att man dr oovertriffad pd egenskapen. Vid sammanstillningen skall dven det egna foretaget
vara och graderas for att det skall vara latt att skapa sig en overblick av konkurrenssituationen
kontra det egna foretaget.

Konkurrentanalys

— ™ =
= = =

5 | E | E |E
en
o = =
He) o o o
= N N A

Argument 1

Argument 2

Argument n

Figur 3-37 Konkurrentanalys

Invindningsanalysen dr en ytterligare genomgang av erbjudandet, men hir med
utgdngspunkten att hitta negativa argument. Dessa invindningar mot erbjudandet skall sedan
vérderas for att skapa en vérderingsgrund vid utvirderingen. Invindningarna tas fram genom
att samla en grupp experter som kan branschen och kunderna. P& detta sitt kan
invindningarna forutses till 90%'". Invindningarna sammanstills i foljande tabell. I forsta
kolumnen namnges invdndningen. Kolumnen for bemétande beskriver hur invindningarna

118 Aaker (1995), Kotler m.fl. (1998)
119 Rosvall & Rosvall (2000)
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kan bemotas pa bista sétt. I den sista kolumnen ger ett matt pa hur stark negativ paverkan
invdndningen har pd erbjudandet. Paverkansgraden skall senare anvéndas for att dras av pa
kundvérdet som framkommer.

Invandningsanalys

Invindning Bemotande Piverkan

Figur 3-38 Invindningsanalys

Kundvérdesanalysen sammankopplar bista argumenten med foretagets och konkurrenters
erbjudanden i en ekonomisk utvédrdering. Argumenten skall hdr kvantifieras i valuta, till
exempel Svenska kronor. Omvandlingen av argumenten till kronor dr en mycket svar process
men helt nddviandig for den kommande prissittningen. Genom logiska resonemang utifran
argumentet gir det dock att fa fram ett ekonomiskt varde for argumentet. Detta géller sarskilt
ndr utgangspunkten for argumenten har varit de tre punkterna for att skapa mervérde, dkade
intéikter, sinkta kostnader, och okad sikerhet'?’. Det totala kundvirdet per ar dr den adderade
summan av alla argumentens vérdeskapande under ett dr. Konkurrensvérdet dr skillnaden
mellan foretagets totala kundvirde och konkurrentens totala kundvirde. Detta innebér att ju
lagre konkurrensvérdet dr desto storre hot utgdér konkurrenten. Referensvirdet beskriver
skillnaden mellan foretagets mervirde och kundens nuvarande situation. Det &r detta
referensvérde som visar konkret i kronor vad kunden kommer att tjdna pa att kopa produkten
eller tjansten.

Nedan beskrivs en modell for hur en sammanstillning kan goras for att skapa dverblickbarhet.

Kundvardesanalys

~— ~N ~N— |—>|
= |5 |5 |2 |s
- ‘7
=y £ = = - o
] = = = % @
S - < v =
ot = = = = =
e S ] S 1© S8
De bista argumenten — invindningar | = Me | ¥ | X2 | O n
Argument |
Argument 2
Argument n
Totalt kundvéirde per ar
Konkurrensvirde
Referensvirde

Figur 3-39 Kundvirdesanalys

Den verbala sammanfattningen skapas genom att det de argument som framstiller foretagets
erbjudande sidrskilt positivt gentemot de befintliga konkurrenterna. Dessutom skall
erbjudandet vara utformat med argument som sérskilt attraherar beslutsfattarna hos kunden.
Det hir blir erbjudandets sa kallade “Elevator pitch”'?'.

120 Rosvall & Rosvall (2000)
121 McKinsey & Company (2000)
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Preliminér prisséittning

Anledningen till att prissdttningen endast dr prelimindr beror pa att vi i modellen for
Infolution befinner oss vid idégenereringen och det finns mycket arbete kvar som kan
fordndra erbjudandet vilket kommer att leda till en annan prisséttning. Den andra anledningen
ar att modellen for virdebaserad prisséttning endast dr inne 1 sitt forsta steg av fyra, (se forsta
stycket, kapitel 3.4.2). Den virdebaserade prissittningen dr beroende av kundens upplevelser
kopplat till den verkliga nyttan det vill siga den kundupplevda nyttan'**. Formeln for
prissittningen kan beskrivas som:

Kundupplevd nytta = Kundnytta x Kommunikation

Slutsatsen av formeln blir alltsd att hittills dr endast kundnyttan kartlagd och dérfor blir
prissittningen preliminér. I Infolutions screeningfas kriavs det dock inte att kommunikationen
av erbjudandet kartliggs och genomfGrs. Eftersom vi egentligen inte har ett verkligt
erbjudande att sdlja och vi inte vet om det verkligen kommer att existera ett verkligt
erbjudande till forsdljning. Det dr just det som screeningprocessen skall leda fram till.

I den vérdebaserade prisséttningen ir tre frigor som dr titt sammankopplade avgorande for
resultatet.

e Hur skall erbjudandet betalas?
e Hur mycket skall erbjudandet kosta?
e Varfor skall erbjudandet kosta s& mycket?

Den fOrsta frdgan har redan tidigare diskuterats nir erbjudandet definierades. Det dr dock
viktigt att ta hdnsyn till erbjudandets art och koppla betalningsformen till erbjudandet varfor
denna iteration i processen kan vara mycket fruktsam'**. Det vanligaste sitten att ta betalt ar
resultat- eller resursbaserade:

e Fastprisavtal (resultat)
- Engéngsbetalning i allt for ett
- Npyttjandelicens i allt for ett
- Licensavtal per manad

e Timersittning per 16pande rdkning (resurs)
- utan tak
- med tak
- med incitament

En budget ir alltid felaktig, det dr bara en fraga om hur mycket och at vilket hall berdkningen
slar felaktigt mot verkligheten'>*. Ur detta kan det dras nagra slutsatser om de olika sétten att
ta betalt. Vid ett fastprisavtal far sdledes séljaren std for hela kostnaden om budget 6verskrids.
Underskrids ddremot budget betraktas hela mellanskillnaden som séljarens vinst. Vid 16pande
rakning utan tak tar kunden risken for de hogre eller lagre kostnaderna. Finns det ett tak tar
sdljaren risken att resultatet kanske inte har nétts vid taket och far dd sjdlv std for den

122 Rosvall & Rosvall (2000)
123 Rosvall & Rosvall (2000)
124 Rosvall & Rosvall (2000)
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overstigande kostnaden. Understiger det antalet timmar det budgeterade timantalet kommer
kunden att fia betala en mindre summa. Incitamentsavtalet & en balanserad form av
betalningsform dér det avtalas om hur underskridning eller dverstigande mot budget skall
fordelas mellan séljare och kopare. Avtalet kan till exempel vara skrivet si att en
overskridning delas lika mellan sdljare och kopare, medan siljaren far 60 % av vinsten pa en
underskridning av budget. Pa detta sétt skapas det ett incitament for sdljaren och risken delas
mellan bada parter.

Hur mycket kan vi ta betalt har vi egentligen redan rdknat ut i var kundvérdesanalys.
Referensvérdet det vill sdga det teoretiska virdet av att ersitta status quo hos kunden &r det
maxpris som virdeadderingen hos kunden tillater. Om priset sitts efter referensvirdet nar
kunden break even (nir intdkterna dr lika stora som kostnaderna) efter ett ar och far en positiv
ROI (Return On Investment) efter det. Vill foretaget komma &t en eftermarknad skall priset
sittas ldgre eftersom dd kunden kommer att fi storre ekonomiska mojligheter att investera
ytterligare. Kundvirdesanalysen ger oss dven en annan upplysning och det ar hur pass
konkurrenskraftiga vi vill vara med vart pris gentemot vira konkurrenter.

Vid virdebaserade prissittningar kan det ofta uppfattas av kunden som att priserna kan vara
satta vdl hogt eftersom det ofta kan vara svart att se vilka kostnader som har skapats for
sdljaren. Da den vdrdebaserade prissittningen inte utgér ifran kostnader sa kan det mycket vél
vara sa att kostnaderna inte alls motiverar priset. Men virdet som tillférs kunden kan skapa
nya viarden som mer dn vil motiverar priset. Fragan som kvarstar blir dd: “Hur mycket av
virdet skall tillfalla siljare respektive kund?”. Detta kommer i slutindan att bli en
forhandlingsfraga mellan sdljare och kopare. Istillet kan det vara intressant att sétta grinserna
for en omotiverad prisséttning.

For 1agt pris For hogt pris
Under break even for Overstigande
siljaren kundnyttan

Figur 3-40 Grinser f6r omotiverad prissittning

Om priset dverstiger kundnyttan finns det egentligen ingen anledning for kunden att kdpa
erbjudandet eftersom denne inte kommer att tjdna nigot pad det. Om siljaren inte nér break
even kommer foretaget att g med fOrlust pa affiren. Dessutom ju ndrmare break even
foretaget séljer sitt erbjudande for desto mindre medel kommer det att finnas for utveckling
och fler mgjligheter att hitta nya erbjudanden till eftermarknaden. Slutsatsen blir att ju langre
man drar sig mot extremerna desto svarare blir det att motivera prissittningen. For att finna
balans hér kan foretagets tillvixtstrategi ge ledning. Skall foretaget satsa pa att 6ka kundbasen
sdtts ett lagre pris, och ett hdgre pris skall sittas om foretaget vill 6ka vinsten.

Hela den vérdebaserade prissittningen dr en form av individualiserad prisséttning eller
grupprissittning'®’. Den individualiserade prissittningen strivas det efter att skapa ett unikt
pris for varje kund, medan den vanligare formen, grupprissittning dr kunderna indelade i
grupper dir de far en prissittning beroende vilken grupp de tillhér. Den versionsbaserade
prissittningen som foresprdkas av manga idag, faller &ven den naturligt in under den

125 Shapiro & Varian (1999)
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virdebaserade prissittningen'”®. Den bér dock nu inarbetas i modellen. Den versionsbaserade
prisséttningen gér ut pa att foretaget skapar olika erbjudanden kring en och samma produkt
fast dir de olika erbjudandena innehaller olika delar av det totala utbudet. Det kan vara bra att
gbra detta for att snabbare fa betalt, slippa genomfora gratisarbete for att kunna sélja en
helhet, eller dka forsdljningen genom att lata kunden fa vidlja mellan olika delar av
erbjudandet'?’. P4 detta sitt kan dven den individualiserade prisdifferentieringen motiveras.
Genom att studera erbjudandet skall foretaget soka efter olika tydligt avgransade delar i
erbjudandet som kan sirskiljas frdn varandra. Dessa delar prissétts sedan efter tidigare
beskriven modell. Fordelen ligger dven 1 att foretaget kan variera betalningssitt for de olika
delarna och pd sa sétt ha bade fasta och lopande pris pa delar av ett helhetserbjudande.
Helheten sammanstélls sedan med de olika delarna i ett specificerat erbjudande.

Specificerad preliminar prissattning

Delerbjudande Betalningss:itt Pris

Figur 3-41 Specificerad preliminir prissittning

3.6 Fallstudie och tillimpning av Infolutions idégenerering

Da Infolution dr titt sammankopplat med styrningen av foretaget méste vissa avgriansningar i
fallstudien goras och kraften i fallstudien méste riktas mot idégenereringen 1 processen pa
samma sdtt som det argumenterades i borjan av kapitel 3.5. Det dr dven viktigt att podngtera
att verktygen inte anvinds sekventiellt pa det sitt som de presenteras utan verktygen anvinds
om vart annat pa det sitt som kapitel 3.5 beskriver. Nedan beskrivs forst vilka avgransningar
som gors 1 fallstudien, darefter genomfors fallstudien.

3.6.1 Avgransningar i fallstudien

Fallstudien kommer ganska naturligt att avgridnsas genom att inte implementeras fullstdndigt.
Infolution har ett behov av empirisk provning, men denna fallstudie &r &ven till for att
utveckla modellen och dérfor kommer det endast att tas fram en ny produktidé. I
utvecklingssyftet tillfor inte en total implementering av modellen tillrdckligt mycket mer
kunskap om verktygens tillimpbarhet for att det skall genomforas. I rent utprévningssyfte av
modellen skulle det snarare ge mer om det genomfordes ett antal olika fullskaliga fallstudier.
Saledes kommer denna fallstudie att skapa empiriska bilder som ligger till grund for vidare
utveckling av modellen. For att ytterliga beskriva vart avgridnsningarna gors pekas dessa
kontinuerligt ut i beskrivningen av fallet. Det dr dven viktigt att inse att fallstudien inte
forsoker gora en tillampning av modellen i syfte att sd bra som mgjligt ta fram ett erbjudande
utan strévar istéllet efter att forbattra modellen.

126 Shapiro & Varian (1999), Evans & Waurster (2000), Mathur & Keynon (1997)
127 Rosvall & Rosvall (2000)
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3.6.2 Kartlaggning av information och kunder
Analys av Signs informationstillgang

Benimning | Exempel pa Intern/Extern | Kvalité | Uptime | Kategori
information 1-5 %
BetSys- Namn Intern 5 99.8 Intern
Kopare Adress Databas
Telefon
Betalkortnummer
BetSys- Organisationsnummer Intern 5 99.8 Intern
Séljforetag Adress Databas
Telefon
BetSys- Namn Intern 5 99.8 Intern
Vara Pris Databas
Antal
Statistiska Databas baserad data. Extern 5 99 Extern
Central Samhillsbeskrivande, Databas
Byran Konsumtion, mm

Figur 3-42 Analys av Signs informationstillgang
Signs kundgrupper

Kundgrupp Beskrivning av kundgruppen Prioritet
1-5
Produktforsdljare | Gruppen bestér av foretag som anvénder sig av postorder 5

och séljer varor som sparar tid vilket underléttar kop for
konsumentgruppen YUPPLOT. Exempel pa foretag ar
IKEA, Ellos, Ginza.

Biljett bokning Foretag som séljer genom bokning av biljetter for 5
konsumentgruppen YUPPLOT.

Figur 3-43 Signs kundgrupper

Signs associationskluster

Bet-sys Kopare Produktforsiljare
Betalningstjéinst <
Biljett bokning

Bet-sys Siiljare

Bet-sys Vara

SCB

Figur 3-44 Signs associationskluster

3.6.3 Kartlaggning av produktidéer

Idékéllorna till nya produkter d4r mycket organisations och personberoende vilket gor att jag
fick bortse frdn att skapa de olika bevakningssystem vilket modellen foresprakar.
Marknadsbevakning blir i stort sett omojlig eftersom Sign &dnnu faktiskt inte har ndgra kunder
eftersom det dr under uppstart. Kvar blir alltsd den teknologiska bevakningen vilken kan
anvindas till viss grad. Arbetssdtten som har anvinds tillhér Ad-hoc. Inga strukturerade
arbetssétt har utnyttjats. Jag har anviant mig av ostrukturerade litteraturgenomgéngar, testat

Henrik Andersson 51/ 65




INFOLUTION - Business evolution through the use of digital Information®©

konkurrenters produkter, och utnyttjat mitt nitverk och framst talat med Stefan Olsson
forskare pa Viktoriainstitutet i Goteborg. Bdde litteraturgenomgéngen samt diskussionerna
med Stefan Olsson, det vill siga mitt personliga nédtverk gav resultat.

Signs produktidéer
Idénamn Beskrivning Informationskillor | Kundgrupper
Personifiering | En tjdnst dér Sign séljer Bet-sys Kopare Produktforsiljare
marknadsinformation om Bet-sys Séljare Biljettbokning
konsumenter si att foretag far Bet-sys Vara Marknadsforings-
en mdjlighet att specialanpassa | SCB Byré
sina produktutbud efter varje
enskild individ.

Figur 3-45 Signs produktidéer

Signs kundgrupper och associationskluster uppdateras nu genom att den nya produktidén

adderas.

Signs kundgrupper

Kundgrupp Beskrivning av kundgruppen Prioritet

1-5

Produktforséljare Gruppen bestér av foretag som anvinder sig av 5
postorder och séljer varor som sparar tid vilket
underldttar kop for konsumentgruppen YUPPLOT.
Exempel pa foretag dr IKEA, Ellos, Ginza.

Biljett bokning Foretag som séljer genom bokning av biljetter for 5
konsumentgruppen YUPPLOT.

Marknadsforingsbyra | Ett foretag som genomfor marknadsundersokningar 1 4
syfte att kartldgga olika kundgrupper.

Figur 3-46 Signs kundgrupper

Signs associationskluster med produktidéer

Bet-sys Kopare

Produktforsiljare

Bet-sys Siljare

Betalningstjénst

Biljett bokning

Bet-sys Vara

Personifiering |

SCB

Marknadsforings-
bvra

Figur 3-47 Signs associationskluster med nya produktidéer

3.6.4 Prissattning

Idén som tas vidare dr Marknadsbyrd. Den kommer att vara den enda som vidareutvecklas i
fallstudien. Under hela prissittningen anvédndes det interna kéllor och arbtssitt

Kundbehovsanalys

Vad erbjuder vi till vem?
Sign erbjuder foretag att kopa marknadsinformation om konsumenters kdpbeteende och
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geografiska lokalisering.

Vem ir typkunden?

Marknadsforingsbyra, produktforsiljare, biljett bokning.

Vilka problem soker kunden fa 16st?

Anpassningen av marknadserbjudanden efter konsumenters behov.

Hur kan vi:

Oka kundens intikter?

Genom att marknadsinformationen kan leda till okad forsédljning tack vare en storre
konsumtion.

Minska dess kostnader?

Marknadsinformationen underlittar en segmentering av marknaden.

Oka kundens siikerhet?

Underlaget till marknadsinformationen haller mycket hog kvalitet och trovérdighet genom att
den baseras pa verkliga hdandelser och har inga prognoser inbyggt.

Forbéttra kundens miljo?

Ge kunden bekymmersfrihet?

Figur 3-48 Kundbehovsanalys
Steg 1, Kartliggning kunderbjudande

Vad erbjuds till vem?
Marknadsforingsbyra X erbjuds att kopa marknadsinformation om konsumenters kdpbeteende
och geografiska lokalisering
Vilka problem dnskar kunden fa losta?
Erbjuda sina kunder mer anpassade erbjudanden.
Vilka delar innefattar en helhetslosning?
Urval av rétt datakéllor.
Bestimmande av samband mellan information.
Batch korning 1 datakéllor.
Utformning av erbjudande till konsument.
Erbjuds en helhetslosning eller siljs delar av helhetslosningen, i sa fall vilka?
Vad som siljs dr beroende pa vad kund onskar, del eller helhet, for att maximera kundnyttan.
Vem tar ansvaret for helhetslosningen?
Signs konsultpartners.
Séljs erbjudandet direkt till kund eller genom annan aktor?
Genom Signs konsultpartner ndtverk, och direkt till kund.
Vilken ar konkurrentsituationen?
e Direkta konkurrenter?
e Substitut for erbjudande?
Se konkurrentanalys.
Hur skapas det ett mervirde for kunden?
e Genom okade intikter?
Hogre traffsdkerhet i sina erbjudanden. Mgjliggérande av personifiering.
e Genom siankta kostnader?
Sankta ledtider i marknadsforingsarbetet.
e Genom okad sikerhet?
Endast faktiska tillforlitliga data skapar ett mycket bra underlag for analyserna.
Hur skall vi ta betalt for vart erbjudande?
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\ Faktura vid bestillning av tjinst.

Figur 3-49 Kartliggning av kunderbjudande, steg 1
Steg 2, Formulerat kunderbjudande

Anbudsform

Offert

Sammanfattande beskrivning av erbjudandet

Sign skall tillsammans med kund ta fram specifikationer for urval av data samt utforma
kriterier for vad som eftersoks. Sign skall sedan utforma wunderlag for och ge
rekommendationer vilka segment som ar mest attraktiva.

Leveransomfiang och garantier

Enligt funktionsbeskrivning

Kundens prestationer

Kunden skall vara delaktig i specifikationsbeskrivningen.

Betalningsform

Faktura

Betalningsvillkor

Efterskott

Leveransvillkor

Enligt 6verenskommelse

Referenser till allméinna villkor och paragrafer

Sign forlitar sig till avtalslag och koplag.

Figur 3-50 Kartliggning av kunderbjudande, steg 2

Sammanfattning av erbjudande

Sign skall 16sa kundens problem med att personifiera sina kunderbjudanden genom att
tillhandahdlla en tjanst som underléttar segmenteringsprocessen. Identifieringen av attraktiva
segment skall underlittas genom att Sign tillhandahéller ett hogkvalitativt underlag och
genomfor databehandling. Sign tar dven fram ett hogkvalitativt analysresultat &t kunden vilket
kortar ledtiderna, och hojer traffsidkerheten i analysen.

Kunden deltar i processen genom att utforma kravspecifikationen for analysen som skall
genomforas.

Figur 3-51 Sammanfattning av erbjudande

Argumentanalys
Egenskaper Fordelar Kundnytta
Kortade ledtider Forkortad Kortade ledtider gor att kunden kan agera

segmenteringsprocess. | snabbare mot marknaden och agera pa
forandringar i dess omgivning pa ett
snabbt sitt.

Vilgrundade analyser | Tillforlitliga resultat. Resultaten fran analyserna kommer vara
hogkvalitativa vilket skapar mojligheter
att dra mer langtgdende slutsatser.

Personifiering Unika erbjudanden till | Analyserna kan brytas ner till en person
slutkonsument. om kunden s onskar. Konsumenternas
erbjudande kan pé sé sétt vara helt unika.

Figur 3-52 Argumentanalys
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Konkurrentanalys
Konkurrentanalysen blir I denna idé ndgot krystad eftersom den konkurrens som existerar
faktiskt dr Signs kunder som dr konkurrenter genom att de kan genomfora analysen sjélva.

_>
',
k5
o | °
R
wn | O
Kortade ledtider 5 1
Vilgrundade analyser 4 3
Personifiering 4 0
Figur 3-53 Konkurrentanalys
Invindningsanalys
Invindning Bemotande Piverkan
Fungerar personifiering? | Hénvisa till litteratur och analysforetag. Medel

Pépeka ocksa att tjansten inte méste anvéndas for
total personifiering utan det valet dr upp till kunden
sjalv att gora.

Vi har egna processer for | Sign har tillging till en unikt stor databas som redan | Medel
att genomfora ar strukturerad och insamlad vilket leder till kortade
analyserna. ledtider. Kunden ér fortfarande processédgare.

Figur 3-54 Invindningsanalys

Kundvirdesanalys
Summorna dr angivna i tusentals kronor.
=
' o
=, S
: | S
=
De bista argumenten — invindningar A O A
Kortade ledtider 100 30 0
Vilgrundade analyser 130 100 100
Personifiering 100 -10 0
Totalt kundvérde per ar 330 120 100
Konkurrensvirde 210
Referensvirde 230

Figur 3-55 Kundvirdesanalys

Verbal sammanfattning

Sign genomfor detaljerade maknadsanlyser 4t marknadsforingsbyrder. Analyserna bygger pé
mycket tillforlitliga data med hog kvalitet, och ar sa pass detaljerade att de kan ligga till grund
for personifiering av erbjudanden vilket skapar storre intdktsmojligheter. Tjdnsten dr ett
ovarderligt stod for marknadsforare 1 deras arbete och kan korta ner ledtiderna avsevirt vilket
minska foretagets kostnader. Sign skapar forutséttningar for effektivare och snabbare
marknadsforingsbyraer.

Figur 3-56 Verbal sammanfattning
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Specificerad preliminiir prissittning

Delerbjudande Betalningssiitt Pris

Helhetslosning Fast pris 150 000

Figur 3-57 Specificerad preliminir prissittning

3.7 Analys och rekommendationer

Detta dr uppdelat med samma rubriker som fallstudien det vill sdga, 3.6.2 Kartliggning av
information och kunder, 3.6.3 Kartliggning av produktidéer, och 3.6.4 Prissittning.
Uppdelningen ar gjord for att skapa en god Overblickbarhet och tydlig aterkoppling till
fallstudien. Dessa tre huvuddelar i fallstudien analyseras sdledes var for sig och
rekommendationer ges for varje avsnitt.

3.7.1 Kartlaggning av information och kunder

Kartldggningen av informationstillgdngen hos foretaget gick alldeles utmérkt att genomfora.
Verktygen gav mycket stdd och det var létt att skapa sig en bild dver informationstillgadngen.
Déremot bor rubriken for kategori i analystabellen forédndras till datatyp och vdrdena skall
endast vara databas eller dokument eftersom huruvida informationen ar extern eller intern
redan finns beskrivet, och kategoriseringsmatrisen 1 Figur 3-42 kommer &nda att anvindas till
fullo. Det skulle ddremot behdvas nidgon form av hjélp till att avgrinsa sig vid sdkandet av
informationskéllor eftersom dessa dr nédstan outtomliga. Avgransningen skulle kunna goras
utifran tillgénglighet eller kvalitet.

Kundgruppskategoriseringen Figur 3-43, fungerade bra nir det géllde att skapa de olika
kundgrupperna samt att sirskilja dem, bedoma dess attraktivitet och prioritera dem. Det
saknas dock ett verktyg som hjélper en att identifiera attraktiva kunder som redan fran borjan
ar helt oidentifierade vilket skulle vara till stor nytta for att kartligga kunderna.

Associationsklustret 1 Figur 3-44, visade sig fungera pé ett mycket bra sétt och skapade den
overblick som 6nskades och efterstrivades.

3.7.2 Kartlaggning av produktidéer

Framtagandet av nya produkter priglades av att det anvindes nagot for f4 kdllor. De killor
och verktyg som anvéndes, fungerade uppenbarligen men det var andock mycket {4 idéer som
kom fram mot vad det skulle kunna géra om det anvénts fler metoder. Detta var en svaghet i
fallstudien. Fallstudien stirker pa detta sétt vikten av att det skall anvdndas metoder fran alla
olika kategorierna i Figur 3-24 och Figur 3-25. Likasa skulle foretaget som fallstudien
genomfordes pa varit mer etablerat och storre sé att de olika dvervakningsverktygen skulle
kunna anvéndas mer aktivt.

Associationsmodellen Figur 3-47, gav en mycket bra overblick déver den komplexitet som
faktiskt rader mellan information, produkter och kunder. For att ge mer kan det vara intressant
att anvinda klustret for produkterna var for sig.

3.7.3 Prissattning

Prissédttningen  fungerade  Overgripande pa ett mycket tillfredstdllande  sitt.
Kundbehovsanalysen fungerade mycket bra i delar som anvéndes. Det borde dock inte sta fritt
anvénda intern eller extern analys utan istillet bor en kombination av de bagge anvdndas om
det skall skapas en heltdckande kartlaggning. Hur strikt analysen skall genomforas méste dock
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sattas i relation till den tid och de resurser som finns tillgdngliga for framtagandet av nya
produkter.

De olika frdgorna som ligger till grund for kartldggning av kunderbjudandet, Figur 3-49, Figur
3-50, ar mycket relevanta och ger en bra struktur for att genomfora kartliggningen. Fragorna
ar ganska svarbesvarade och det skulle underlidtta om en specifik typkund identifierades och
till och med namngavs. Kunden skulle da dven kunna involveras i processen och fungera som
ett bollplank 1 arbetet. Det som déiremot skall avligsnas ifrdn kartldggningen av
kunderbjudandet dr punkten om konkurrenssituationen. Den genomfOrs dnda senare mer
utforligt i konkurrentanalysen.

Argumentanalysen i1 Figur 3-52 fungerade bra att genomfora med hjélp av brainstorming.

Konkurrentanalysen Figur 3-53, stdds av en bra matris som ger en god &verblick over
konkurrenter och det egna foretaget. Matrisen fungerar dven mycket bra for att identifiera
vilka foretagets styrkor &r och var svagheterna mot konkurrenterna finns i erbjudandet.
Svagheten med konkurrentanalysen ligger i att bedoma hur bra de olika foretagen &r i sitt
erbjudande samt att det inte finns en metod for hur konkurrenter skall identifieras. Ett sétt att
identifiera konkurrenter bor utvecklas. Ddremot &r bedomningen av konkurrenters
erbjudanden inte lika kritisk da den framst syftar till att sékerstélla att konkurrenterna inte &r
vida dverldgsna och att det pé sa sitt inte finns ndgon marknad.

Invéndningsanalysen Figur 3-54, hade kunnat genomfGras snabbare om det hade funnits
kundkontakt med framtagandet av argument. Analysen hade dessutom blivit mer komplett
eftersom det faktiskt &r kunden som skall komma med invéndningarna.

Kundvirdesanalysen Figur 3-55, fungerar mycket bra. Verktyget sammanfattar de tidigare
genomforda analyserna mycket foredomligt. Dédremot ar som véntat det svéraste att
kvantifiera och rdkna om virdet av argumentena till kronor det svéraste som gors i samband
med analyserna. Det finns formodligen inte nagot generellt sdtt att genomfora detta pa.
Daremot skulle det gé att gora dessa kvantifieringar for varje enskild kund och pa detta sitt
skapa en unik prissittning vid varje offertgivande. Finns dock stor risk att kunder har svért att
acceptera denna “Robin Hood” liknande tanke dér kunderna skulle f& betala vad det kan tjdna
pa erbjudandet, det vill sdga vad de har rad att betala.

Den verbala sammanfattningen Figur 3-56, dr latt att gora med det gedigna underlaget. Den
beskriver pa ett mycket kirnfullt och bra sitt erbjudandet.

Den specificerade prelimindra prissittningen Figur 3-57, har en bra tabell som ger en mycket
tydlig 6verblick av erbjudandets prissattning. Styrkan i prisséttningen ligger dock 1 de olika
teorierna som finns beskrivna dessa tillsammans med kundvérdesanalysen gor prisséittningen
hér till en ganska logisk process dér priset sétts naturligt.
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4 Slutsatser och diskussion

Skapandet av Infolution med hjédlp av den befintliga teorin anser jag vara mycket lyckat.
Dédremot har den empiriska provningen genom den konkreta tillimpningen inte varit
tillfredstillande. Infolution kan sdledes anses vara skapad i betaversion men det krévs
omfattande empiriska studier for att verifiera modellen eller utréna hur bra den fungerar vid
en konkret tilldmpning.

4.1 Modellen

Hér aterknyts nu till rapportens forsta fragestdllning och det dras slutsatser kring hur fragan ér
besvarad. Forst kommer modellen i sig diskuteras och dérefter kommer kopplingen till
Informatik att klargoras.

4.1.1 Infolution

Teorin har helt klart fungerat som ett bra underlag for att skapa modellen. Modellens fyra
delar ar utgor en helhet som fungerar pé ett mycket bra sitt. Helheten ger stod i form av att
beskriva hur organisationen skall byggas for att arbeta med Infolution pa ett effektivt sitt. Den
ger organisationen stdd 1 bade arbetsstruktur, arbetssitt, och visar hur foretaget skall finna den
mest lampliga inriktningen infor framtiden.
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Figur 4-1 Konceptuell illustration av Infolution

Ett foretags strategi fungerar pa ett bra sétt for att skapa en kontext for medarbetarna att arbeta
1. Teorin ger ett rikt underlag for att ta fram olika delar av en strategi for att stddja Infolution.
Det dr dock viktigt att konstatera att det inte ror sig om nagon komplett foretagsstrategi utan
det dr bara delar i strategin som anvinds som ett medel for att skapa den 6nskade kontexten.
Infolutions forhallning till framtiden genom scenarioplaneringen anser jag vara ett ganska bra
satt att hantera de osékerheter som uppstar nér nya inriktningar for foretag skall utformas. Det
skapar en medvetenhet som gor att framtiden blir mindre osdker &n vad som blir om det
endast planeras ett spar som skall foljas. Jag anser dven att det framflyttade beslutet av vilken
strategisk inriktning foretaget skall ta kommer att skapa storre mdjligheter for foretaget att
lyckas med framtidssatsningar. Vad som dock kan ifrdgasittas d&r om dessa delar som &r
beskrivna kommer att ricka till for att skapa den kontext som kravs. Litteraturen diskuterar till
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exempel foga om den fysiska kontextens paverkan pa innovation vilket har gjort Infolution
inte har infOrlivat detta 1 sin modell. Vilken direkt paverkan den fysiska kontexten har kan
vara en mgjlig felkdlla som behover utforskas i1 vidare utveckling av modellen.
Uppbyggnaden av de team som foresprikas av Infolution ger mycket bra bredd och det skapar
ett bra underlag for att fi fram sd manga nya produkter som kan tinkas. Aven aterkopplingen
till den ordinarie verksamheten genom att teamets medlemmar skall arbeta i den befintliga
verksamheten kommer att tillvarata mycket av den kunskap som organisationen besitter.
Infolutéren som skall agera som en drivkraft i utvecklingsarbetet verkar dven det vara ett bra
val for att driva den hir typen av processer. Vad som dock inte har diskuterats av litteraturen
ar vilken typ av anstillningsform som teamets medlemmar skall ha, och framfor allt da
Infolutoren. Infolutéren som dr beskriven som en personlighet med mycket inre drivkraft och
det dr frdgan om denne person skall himtas frdn den egna verksamheten eller om rekrytering
skall ske externt. Processen ger modellen en mycket anpassningsbar grund att sta pa vilket &r
svért att svara pd om det dr bra eller ej. Olika forfattare foresprakar olika grader av flexibilitet
i processen. Det som talar for den hoga graden av flexibilitet i Infolutions process é&r
framtidsfokuseringen vilken stiller krav pa att beslut kan rivas upp och foréndras lings végen.
Verktygen stodjer just genom sin mangfald och friheten att vilja fritt bland verktygen den
flexibla processen pa ett mycket bra sitt. Flexibiliteten ger 4ven en mingd fOretag som é&r
olika varandra mojligheten att anvénda Infolution.

Sammanfattningsvis kan slutsatsen dras att skapandet av Infolution med hjélp av litteraturen
ha fungerat pa ett bra sdtt. Det har gett en mycket stark utgangspunkt for att vidareutveckla
modellen ifrdn. Nar modellen dock var skapad finner man snart minga fragor som dyker upp
vilka ifragasitter modellens kompletthet. Detta far dock betraktas som naturligt vilket dven
rapportens metod visar pd genom det iterativa tillvigagéngsséttet. Modellen behdver alltsa
vidareutvecklas genom att det genomfors fler iterationer i metoden.

4.1.2 Informatik och Infolution

Modellen for Infolution har utformats och det finns som i foregdende avsnitt ett mycket
gediget stod genom de teoretiska bilderna. Men eftersom syftet med denna rapport dven har
varit att utforma Infolution med ett Informatik perspektiv s relateras det nu till de sex
grundstenarna i Informatik, vilka presenterades i rapportens forsta kapitel.

Use orientation, forsta byggklossen i Informatik, det vill sdga fokuseringen kring anvdandandet
av tekniken. Infolution brister i likhet med Informatik i avseende pd denna byggkloss.
Infolution stodjer inte idag denna syn pa att det &4r anvdandandet av sjédlva tekniken utan dr mer
fokuserat pé att anvinda informationen pa bésta sdtt. Det enda stéllet dér Infolution har drag
av detta synsitt dr ndr det genomfors bevakning av vad det finns for mdjligheter med ny
teknik. De drag Infolution visar upp kan pé intet sétt betraktas att uppfylla det Informatik
efterstrivar, da det krivs att framtagandet av mojligheter skall kopplas till anvindaren. Det
skulle formodligen vara utvecklande for Infolution att utveckla modellen sé& at den dven tog
hinsyn till anvéindandet av tekniken. Ett tydligt exempel pa detta skulle kunna vara de olika
tekniska produkter som finns for datorstott samarbete (CSCW). Dessa produkter skulle
formodligen kunna forse de 10st sammansatta teamen med kraftfulla verktyg for att underlitta
teamens arbete. Detta dr ndgot som har bortsetts ifran i denna studie, vilket absolut borde
inforlivas 1 en framtida modell. Eftersom Infolution dessutom endast befinner sig i ett beta
stadie finns stora mojligheter att f4 in detta synsdtt i modellen, framforallt i
konceptutvecklingsfasen i modellens process.
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Theory orientation, det vill sdga att Informatik ar inriktat pa att skapa teorier eller modeller
istéllet for metoder for att stddja den snabbt diversifierade utvecklingen, har en mycket tydlig
koppling till Infolution. Infolution i sig & en modell for att driva en innovativ
produktutveckling. Infolution kan sdledes betraktas som en modell som ligger exakt i linje
med vad Informatik foresprakar. Den del av Infolution som gir mot metodskapande istéllet
for modellskapande dr verktygen. Varje verktyg for sig dr en metod, men eftersom Infolution
foresprakar en mdngd olika verktyg som alla skall vara mdjliga att anvinda beroende av
situation sd bildar verktygen istéllet en helhet eller modell for hur de kan anvédndas. Den
situationsberoende utformningen av modellen gor att verktygen kan folja med den snabba
utvecklingen av IT omradet vilken Informatik foresprékar.

Artifact orientation som Informatik beskriver som, att en artefakt 4r minniskan och dess liv, dar
en mingd av livet bestir av IT och dess anvindning. Infolution har anammat detta synsitt
mycket langtgidende. Vid idégenereringen krivs det att det tas fram bade produktidéer och
anvindare/kunder till dessa. Det skapas olika framtidsscenatios som vivs in i hela modellen och
ur dessa scenariers skapas det olika artefakter. Synen som Infolution haller kring framtagandet
och utvecklandet av dessa artefakter dr mycket likt den syn som foresprakas av Informatik.

Design orientation, det vill sdga att Informatik &r mer intresserat av att skapa designen av hur
IT skall utformas eller anvindas. Designen syftar alltsd mer till sjdlva utformningen av
teknikens anvéndande. Infolutions syfte r till stor del design av nya produkter. Modellen
arbetar helt for att forsoka skapa sé attraktiva produkter som mojligt at kunden. Precis som
Informatik sd vill Infolution vara innovativt och nydanande i sin utveckling av nya produkter.

Future orientation, eller fokusering kring framtiden ar en viktig del av Informatiken och dven
kring Infolution. I Infolution fo6rsdker den osdkra framtiden hanteras genom att forsoka
forutspa flera troliga scenariers av framtiden. Dessutom forhaller sig Infolution till framtiden
genom att skapa olika strategier for varje scenario och forsoker dessutom att ta beslut s néra
framtiden som mojligt for att halla korta ledtider fran produktutvecklingsstart till att
produkten ndr marknaden. Genom detta sitt att resonera i modellen s har Infolution en
mycket tydlig framtidsorientering och modellen foresprakar pa samma sitt som Informatik
vikten av att studera och aktivt forhélla sig till den framtid som foretaget &r med om att skapa.

Customer orientation, eller kundorientering som &r marknadsforingens klassiska kédpphést.
Informatik som sig, har identifierat sin kund som Svenska foretag och eftersom Infolution
riktar sig just till foretag sa dr Infolution och Informatik dven pé detta omrdde samstimmiga.
Graver man dock lite djupare 1 Infolution visas det tydligt hur kunden stdndigt har en stor del i
Infolutions innovationssystem. Infolution strivar hela tiden efter att de olika idéerna skall ha
en tydligt definierad kund. Kunden inf6rlivas till och med i processen redan i idégenereringen
for att det skall skapas sd stort virde for kunden som mojligt. P4 detta sétt &r Infolution
genomsyrat 1 hela modellen pa olika abstraktionsnivder med ett kundorienterat perspektiv.

P& det stora hela kan Infolution sdgas ha mycket starka drag av Informatik utifran den
definition som Informatik i Goteborg anammar. P4 fem av sex punkter gér det att finna manga
likheter mellan informatik och Infolution. Endast vid fokuseringen av anvindandet av
tekniken gar &mne och modell isér. Detta kan dock goras battre vid nésta iteration i skapandet
av Infolution. Infolution dr skapad i1 betaversion. Det finns fortfarande mycket utveckling kvar
att gora, vilket avsaknaden av anvédndarfokus konstaterar. Men modellen bor éndé trots
betaversion betraktas som en god bit pa vég till en skarp version av Infolution.
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4.2 Fallstudie

Fragan som avser hur bra Infolution fungerar vid en tillimpning ar endast delvis besvarad
genom fallstudien och rapporten kan inte betraktas ha uppfyllt svaret tillfredsstillande
beroende pd det tunna empiriska underlaget. Studeras analysen gar det trots detta att utldsa att
idégenereringen i Infolution fungerade 6vergripande bra och det var mest mindre fordndringar
som kridvdes. Genom denna reformulering i rekommendationerna sd har Infolution
formodligen en vél grundad idégenereringsfas i processen. Fallstudier pd mer etablerade
foretag bor dock genomforas for att kunna besvara fragan fullt ut. Sign for ungt, det mérks att
metoden &r utvecklad for etablerade foretag vilket i och for sig &r positivt eftersom det dr den
typen av foretag modellen riktar sig till. Det kommer dock alltid att vara svart att empiriskt
prova modellen eftersom det krivs ett radikalt ingrepp och en fordndring i ett foretag vilket
formodligen aldrig kommer att vara mojligt. Det dr svéart att se vilken metod som skulle kunna
fungera bittre for empirisk prova modellen innan ett foretag faktiskt viljer att tillimpa
Infolution. Generaliserbarheten i rapporten féir ett stort avbriack genom det mycket tunna
underlaget i den empiriska provningen som presenteras i fallstudien. Eftersom fallstudien bara
tillimpar nagra av verktygen i Infolutions idégenrering, kan modellens helhet inte pd nagot
sitt betraktas som utprovad empiriskt. Daremot ar de verktyg som anvints testade och
utvecklade genom rapporten och betraktas som idégenereringsverktyg sé skulle denna del av
modellen kunna betraktas vara empiriskt utprovad. Men eftersom fallstudien inte hade
mojlighet att f6lja modellen, kunde inte alla foresprdkade verktyg anvidndas och dirav kan
endast de verktyg som i analysen betraktades hélla mattet betraktas som utprovade. Som
helhet méste generaliserbarheten i denna studie betraktas som mycket 14g beroende péd det
bristande empiriska materialet. Generaliserbarheten kan endast hdjas genom fler empiriska
studier av Infolution.

Trots alla dessa slutsatser kvarstdr dock den viktigaste. Infolution ar inte utprovad med det
underlag som finns i denna rapport. Metoden for utveckling av Infolution foresprékar dock en
kontinuerlig utveckling vilket leder till att Infolution &r redo for nista iteration 1 sin utveckling
och modellen kommer dérigenom fa fler chanser till empirisk prévning. Syftet med rapporten
var dock inte att verifiera modellen utan att skapa en forsta modell for Infolution med ett
Informatikperspektiv. Detta syfte betraktar jag som vil uppfyllt eftersom det existerar en
modell for Infolution som stdds av de flesta delarna i Informatiks definition. Men modellen
som denna rapport utvecklat dr endast att betrakta som Infolution beta.

4.3 Generell diskussion

Detta avsnitt dr avsett for att peka pd ndgra punkter som inte har behandlats direkt av
rapporten och dess fragestillning, men som @ndad &r viktiga och det kan vara av vikt att
resonera ndgot om.

4.3.1 Definition av Informatik

Valet av Dahlboms definition av Informatik gjordes da studien genomfors pa Informatik vid
Goteborgs universitet och jag sjilv delar uppfattningen av den. Det ar dock viktigt att peka ut att
resultatet kunde te sig annorlunda om jag valt en annan definition av Informatik. Hade
definitionen till exempel varit mer inriktad pa konstruktion istillet f6r design hade modellen
formodligen utformats som metod och varit mer inriktad pa konkreta tillvigagingssitt for
utveckling av de nya produkterna. En annan definition skulle siledes férmodligen leda till ett
annat resultat av studien.
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4.3.2 Metod for modellutveckling

Eftersom SSM modifierades i metodkapitlet s kommer jag nu att kommentera lite kring hur
metoden har fungerat och hur modellen har utvecklats med stegen.

Problem Teoretiska Empiriska Differens Skapa balans
identifikation bilder bilder mellan bilder
Steg 1, 2 Steg 3, 4 Steg 5 Steg 6 Steg 7

Modell _ Introduktion |Resultat Resultat

(re) formulering (Teori) (Rekommendationer)

Modell _ Resultat

implementering (Fallstudie)

Modell Resultat

utvardering (Analys)

Figur 4-2 Modifierad utformning av SSM

Vid formuleringen av modellen fungerade problemidentifikationen bra eftersom
introduktionen i1 uppsatsen just syftar till att komma fram med en problemstéllning som
studien skall besvara. Modifikationen av SSM ir vid dessa steg dessutom minimala vilket inte
ger mycket utrymme for att dra andra slutsatser dn att den fungerat tillfredstdllande.
Studerandet och framtagandet av de teoretiska bilderna fungerade pa ett mycket
tillfredstillande sétt. Det var i1 detta steg som den forsta versionen av Infolution, en sa kallad
alpha version av modellen skapades. Storsta problemet var att begrdnsa sig vid insamlandet av
teorin eftersom det finns mycket stora mangder med teori att tillga. Detta kravde att ganska sé
mycket tid fick ldggas pa att studera litteratur som egentligen var mycket lik varandra och det
var stundtals f6ga utvecklande utan endast repetition av teorier. Infolution alpha skapades tack
vare detta med ett mycket gott underlag vilket resulterade i en vél underbyggd teoretisk bild.

Implementeringen av Infolution var nagot problematisk. Trots det stora teoretiska underlaget
var det tydligt att det fanns ett behov av empirisk prévning, precis som modellen féresprakar.
Det upptécktes dock en svérighet med att studera de empiriska bilderna eftersom det ar svart
att 14 tillgang till det underlag som de teoretiska bilderna kraver. Metoden eller anpassningen
av SSM kan dock inte lastas for detta eftersom det faktiskt finns ett behov av att studera
Infolution vid en praktisk tillimpning. Problemet ligger snarare 1 att finna rétt studie objekt.

Utvérderingen av Infolution fungerade utan problem genom analysen av differensen. Efter
rekommendationerna till forbéttringar genomforts sé kan Infolutions modellen betraktas som
beta version. Detta beror frimst pa att det har gatt ett varv i metoden och att en forsta
reformulering av modellen har genomforts och den kan betraktas som Infolution beta.

Metoden har fungerat pa ett utmérkt sitt och &r helt klart ett bra sétt for att vidareutveckla
Infolution. For att Infolution skulle kunna betraktas som en forsta skarp version sé kravs det
dock att det genomfors ytterligare iterationer i metoden.

4.3.3 Infolutions tillampbarhet

Med tillimpbarheten avser jag att beskriva vilka foretag som dr ldmpade for att anvdnda
modellen for Infolution. Eftersom modellen i sig har vissa forutsittningar stéller detta krav pé
det foretag som skall anvédnda sig av Infolution. Kriterierna beskrivna nedan &r inga absoluta
krav pa foretaget som vill anvinda sig av Infolution, de ger ddremot bra métt pd hur pass bra
foretaget kan forvéntas lyckas med Infolution.
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o Foretaget skall ha produkter som ar informationsintensiva for att Infolution skall ha ett
bra grundmaterial att utgd ifran.

e Informationen skall vara tillgdnglig i1 digital form, eller skall kunna transformeras till
digital form mycket enkelt och kostnadseffektivt. Detta for att reproduceringen av
informationen skall kunna genomforas kostnadseffektivt.

e Det skall finnas gedigen IT-kunskap och forstaelse for de mdjligheter IT kan skapa i
foretaget.

Foretag med den hér typen av forutsittningar har stora mojligheter att utnyttja rapportens
resultat, for att finna nya produkter samt skapa en ny produktstrategi med hjilp av modellen.
Det finns inte nigra krav pd att alla punkter skall vara uppfyllda men foretagets majligheter
att lyckas okar i1 takt med att kriterierna uppfylls. Foretag som inte kan uppfylla ndgot av
kriterierna bor inte anvénda sig av Infolution eftersom forutsittningarna ar for daliga.

4.3.4 Avslutande kommentarer

Forslagen till den fortsatta forskningen inom &dmnet dr punkter som har dykt upp under
studiens genomfOrande. Jag har valt att ta fram de tre punkterna som jag anser vara mest
relevanta for den fortsatta utvecklingen av Infolution.

¢ Genomfor fler empiriska studier i syfte att verifiera Infolution.

e Utveckla Infolutions verktygsarsenal sd att den &ven stodjer de andra delarna i
Infolution.

e Hur kan teorier om nétverkseffekter inforlivas i Infolution.

Den forsta punkten dr ganska sjélvklar. Rapportens stora svaghet ligger i att den inte klarat av
att verifiera modellen och det naturliga steget for att g& vidare &r att fi nagot eller nigra
foretag intresserade och sedan genomfora en genomgéende tilldimpning av modellen.

Infolution behdver fa verktyg utvecklade for resten av delarna i innovationssystemet. Darav ar
det en mycket viktig punkt som méste genomforas for att innovationssystemet skall kunna
betraktas som komplett.

Natverkseffekter r ett av de hetaste omradena som har diskuterats de senaste dren. Manga har
modellerat teorier for hur ndtverkseffekter fungerar men det finns inte s ménga som faktiskt
beskriver hur nitverkseffekter skall skapas av foretag. Infolution borde ha stora mojligheter
att skapa nétverkseffekter genom sin inriktning mot digital information.

For dem som ér intresserade av att fordjupa sig inom ndgra omraden kring Infolution har jag
sammanstdllt en lista med litteratur som jag sjilv uppfattat som mycket givande under mitt
arbete.

Skapande av en innovativ process

Innovating the corporation. Kuczmarski, m.fl. (2001).

eller

Dynamisk innovationsverksamhet. Ottosson, S. (1999)

Segmentering och identifikation av kundgrupper

Market segmentation - Conceptual and methodological foundations. Wedel & Kamakura
(1998).

Virdebaserad prissiattning

Prissdittning efter kundviirde. Rosvall & Rosvall (2000).
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Appendix |, ”’Akademiska” metod diskussioner

Positivism och hermeneutik

Positivismen har sina rotter i den naturvetenskapliga forskningstraditionen. Det som
starkast utmirker positivismen &r att den arbetar utifrdn att forsoka verifiera olika
teorier genom observation, det vill siga genom en empirisk provning klargéra om
teorin 4r korrekt'. Detta leder till att den positivistiska forskningstraditionen har stark
tilltro till forskarens absoluta objektivitet. Hermeneutiken vilken dr positivismens raka
motsats har sitt ursprung 1 samhillsvetenskapen. Skillnaderna dr framst att istéllet for
att som positivismen forsoka forklara foreteelser sé forsoker hermeneutiker tolka och
forstd manniskor i det talade spréket samt i handlingar®. Forskarens roll kiinnetecknas
av inlevelse och en pendling mellan objektivitet och subjektivitet. For att forstd
delarna dr det ndodvéndigt att ocksa se helheten inom problemomradet. Forskaren bor
dirfor se bade del och helhet’.

Det ar latt att anse att studien har ett positivistiskt synsitt eftersom den faktiskt forst
forsoker mala upp en teori och dérefter forsoker verifiera teorin. Denna verifiering av
modell &r typiskt positivistisk, men positivismen stiller stora krav pa objektivitet
vilket blir omgjligt for mig att uppfylla eftersom jag redan har djupgiende kunskaper
om fallstudiens objekt. Om jag enbart skulle forhdlla mig objektiv skulle mycket
kunskap ga till spillo vilket gor att en pendling mellan objektivitet och subjektivitet dr
att foredra. Det skulle dirfor vara fel att inte vara subjektiv i vissa ldgen da det skulle
minska precisionen i fallstudien®. Mitt vetenskapliga forhallningssétt blir saledes
framst hermeneutiskt med inslag av positivism. Denna kombination kan vara mycket
givande da det inte gir att avstd fran nagon av de tva traditionerna om forskningen
skall gi framat.

Kvalitativa och kvantitativa undersékningar

Data som anvinds kan vidare delas in i kvalitativ och kvantitativ data. En kvalitativ
undersokning grundar sig pa att forskaren gir in pa djupet och har en néirhet till den
killa information himtas ifran. Kvalitativa undersékningar préglas av flexibilitet och
uppldgget fordandras kontinuerligt under sjdlva genomforandet. Forskaren anvénder
sig ofta av ostrukturerade intervjuer utan fasta fragor eller svarsalternativ. Vid
kvalitativ tolkning maste forskaren lita till sin egen forméga att forstd, eftersom
forskaren soker finna uppfattningar, vérderingar och attityder som ofta &r
underforstidda och inte 4r utskrivna®. Den kvalitativa metoden utmirks dven av att
den soker finna olika kategorier, modeller eller beskrivningar som bést avspeglar
verkligheten’. I en kvantitativ undersokning gér forskaren pa bredden och samlar in
lite information pa manga omraden. Underlaget for undersokningen byggs gérna upp
med enkédter med fasta svarsalternativ som ofta redovisas kvantitativt, ur underlaget

! Patel & Davidson (1994)
2 Patel & Davidson (1994)
3 Patel & Davidson (1994)
# Merriam (1994)

5 Thurén (1991)

¢ Patel & Davidson (1994)
7 Larsson (1986)
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kan forskaren dra generella slutsatser forutsatt att svarsfrekvensen ar hog®. Valet av
undersdkningsmetod beror pa hur problemet 4r formulerat’.

Jag har i denna rapport tagit en kvalitativ ansats, eftersom jag har valt att ga in pa
djupet mot ett innovationssystem som dr inriktat mot produkter med vissa
forutséttningar. Denna starka avgrdnsning gor det mycket svart att betrakta
undersdkningen som kvantitativ. Dock dr nog den starkaste motiveringen till det
kvalitativa forhallningssittet att hela studien soker efter en modell for Infolution
vilket &r ett typiskt karaktdrsdrag for kvalitativa studier.

Induktion och deduktion

Det finns tvd metoder for insamling och utveckling av kunskaper omskrivna i
litteraturen, induktiva och deduktiva ansatser. Med induktion menas den process dir
forskaren med olika hjdlpmedel, exempelvis frageformulér, samlar in fakta. Dessa
fakta samlas in mot bakgrund av att forskaren redan kénner till samband mellan olika
begrepp'”. En kunskapare med en induktiv ansats forsoker se relationer mellan data,
se bakomliggande mdnster, och pa det viset nirma sig ett teoribygge''.

De slag av slutledningar som kallas deduktiva utgér fran en eller flera premisser for
att dra en slutsats'’. Det 4r en process i vilken forskare med hjilp av logiska
slutledningar gér frdn ett begreppssamband till ett annat. Vi kan med hjilp av
deduktion forutsiga en specifik hindelse’. Med en deduktiv ansats forsoker alltsa
forskaren finna information som passar in pa en redan befintlig teori'*. Den deduktiva
ansatsen arbetar ofta med att verifiera de logiska slutledningar genom olika
bevisforingar men 4ven genom fallstudier'.

Mitt synsétt har i uppsatsen och vid skapandet av modellerna varit deduktivt.
Eftersom det redan finns véldigt mycket omskrivet kring diversifiering,
differentiering, produktutveckling och innovation krivs det en studie av litteraturen
for att tillvarata den befintliga kunskap som redan finns. Jag vill pa sd sitt finna
information och bygga en modell vilken passar in pa redan befintligt teori, vilket &r ett
starkt deduktivt drag. Aven valet av SSM som metod for studien pekar pa detta da
SSM har starka deduktiva drag i sin utformning, d& SSM forst studerar teori, sedan
empiri och dérefter drar slutsatser kring resultaten frin bada studierna. Fallstudien
som genomfors for att verifiera den redan skapade teorin, pekar ocksa pé valet av den
deduktiva metoden enligt foregaende styckes resonerande.

Primaéar- och sekundardata

Forskare brukar skilja mellan tvd typer av data, ndmligen primirdata och
sekundérdata.

8 Holme & Solvang (1991)
® Holme & Solvang (1991)
10 Andersen (1994)

11 Merriam (1994)

12 Ekman m.fl (1993)

13 Arbnor & Bjetke (1994)
4 Merriam (1994)

15 Merriam (1994)
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Primédrdata dr “ny” data som forskaren sjélv samlar in genom att anvidnda sig av en
eller flera datainsamlingsmetoder. Vanliga verktyg for insamling av data ar till
exempel intervju, enkit, och observation'®,

Sekundirdata dr sddana data som samlats in av andra, vid andra tillfallen. Detta ar
information som redan foreligger i en eller annan form och som ir mer eller mindre
tillgéngliga'’. Det finns olika typer av sekundirdata, nimligen processdata som
uppstdr 1 samband med lopande aktivitet i samhéllet (t.ex. tidningsartiklar,
riksdagsdebatter, privata brev), bokforingsdata (i t.ex. foretagsredovisningar,
kyrkobocker, offentliga register som straffregister och personalregister i foretag) och
slutligen forskningsdata (data insamlade av andra forskare genom t.ex. intervjuer)'®.

Jag har 1 rapporten anvint mig av sekundir data da hela modellen ar skapad utifrén
redan befintliga teorier. Jag har dven vid fallstudien anvént mig av sekundér data i
form av Signs affdrsplan och andra strategiska dokument. Jag har visserligen varit
med och skapat affarsplanen vilket gor att det for mig dr primardata, men da detta var
ett projekt for sig sd véljer jag att betrakta affirsplanen som sekundir data i denna
undersdkningen.

Reliabilitet och validitet

En fOrutsittning for att faktiska forhdllanden skall forklaras genom de
forskningsresultat som framkommit &r att observerade fakta ar palitliga. Reliabilitet
innebir att om samma fenomen studeras p olika sitt skulle vi fo samma resultat'’,
Begreppet dr dock problematiskt inom den samhéllsvetenskapliga typen av forskning
med anledning av att ménniskors beteende fordndras. En upprepning av en kvalitativ
undersokning kan ge olika resultat eftersom olika tolkningar av samma information &r
fullt mgjlig och undersdkningens reliabilitet behdver inte ifragaséttas forrdn resultatet
direkt motsigs av en ny information™.

Validitet, giltighet, handlar om att forskaren, genom sin metod, verkligen méter det
denne tror sig mita. Aven validitetsbegreppet ir problematiskt. Verkligheten kan
sdgas bestd av flerfaldiga uppsittningar mentala konstruktioner som tillverkats av
manniskor. For att kunna beddma undersokningens validitet krdavs dirfor att forskaren
kan visa att dennes rekonstruktion av dessa konstruktioner dr gjord pé ett korrekt sitt,
det vill sdga att rekonstruktionen &r trovdrdig for konstruktérerna. Forskaren skall
arligt aterge hur informanterna upplevt sig sjilva och sina upplevelser’'. Viktigt ar
overhuvudtaget att forskaren forklarar de teorier som ligger bakom undersdkningen,
kriterierna for hur informationen valts och att forskaren beskriver hur informationen
samlats in, analyserats och tolkats®*

Eftersom studien ar kvalitativ blir det problem med reliabiliteten, men tack vare att
studien 4r begrinsad till en viss typ av produkt s dkar detta reliabiliteten®. Det ir
dock viktigt att inse att vissa delar av resultatet kan starkt komma att fordndras
beroende  pd  omvérldsfordndringar som  t.ex. vid  fordndringar i

16 Patel & Davidson (1994)
17 Halvorsen (1992)

18 Lindstrom (1971)

19 Andersen (1994)

20 Merriam (1994)

2l Merriam (1994)

22 Merriam (1994)

23 Freckner (1986)
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konkurrenslagstiftningen. Om rapporten dock betraktas som del av sin tid kan
reliabiliteten betraktas som hog.

For att hoja validiteten har jag mycket noggrant forsokt att redovisa mina
tillvigagangssatt for att pad sa sitt 6ka mdjligheten till rekonstruktion. Mina personliga
djupgdende kunskaper i fallstudien kan jag dock pa intet sétt dverfora forutom genom
affarsplanen. Jag ar dock av uppfattningen att validiteten ar hog i1 studien, mycket tack
vare valet av fallstudien.

Vetenskapliga krav pa unders6kningen

Det finns vissa grundldggande krav som maste vara uppfyllda for att man skall kunna
betrakta ett arbete som vetenskapligt. Att den litteratur man samlat in och anvént som
utgdngspunkt dr av hog kvalité sdkerstdller man sig om genom att de tidskrifter man
anvéander sig av dr erkdnda och tillhér gruppen periodica (serials). Detta innebér att
publikationen utges successivt i delar, som har en numerisk eller kronologisk
beteckning. Dessa ingér i ettt internationellt standardsystem for numrering av seriella
publikationer. (ISSN = International Standard Serials Number)**.

Naér det géller bocker finns ett motsvarande system som for tidskriftsartiklar fast hér
heter det istdllet ISBN ( = International Standard Book Number). All typ av litteratur
som tillhor dessa internaionella standardsystem har hogst status bland forskare och
vetenskapsmin inom den vetenskapliga litteraturen®. Jag har i min insamling av
litteratur och artiklar enbart anvént mig av kéllor som uppfyller de ovan beskrivna
kraven.

Kvalitetsbedémning av magisterprojektet.

Magisterarbetet skall uppfylla kraven om helhetskvalitet”®. Med detta avses bade de
olika ingdende delarna och sambanden mellan dessa. Delarna dr problem, metod,
analys och slutsats. Vidare skall arbetet innehalla bdde logisk och kommunikativ
precision, fOr att anses vara av hog kvalitet.

Med logisk kvalitet menas foljande aspekter:

Relevans och betydelse hos problemet

Hur vél knyter problemet an till tidigare kunskap

Hur vél problemformuleringen 6verensstimmer med hypotesen

Hur vél fragestdllningen motiveras

Hur vél den valda metoden dverensstimmer med problemet

Hur resultatet redovisas

Hur diskussionen bygger pa det utférda arbetet

e Hur klara kopplingarna ir mellan de olika delarna i magisterprojektet

Med kommunikativ kvalitet avses foljande:

e Begriplighet (klarhet och tydlighet)
e Saklighet
e Neutralitet

24 Backman (1998)
25 Backman (1998)
26 Backman (1998)
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Objektivitet

Motsidgelsefrihet (ocksd motsidgelser)
Visentlighet

Redundansfrihet

Relevans

Mattfullhet

Enkelhet
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Appendix Il, Sign Affarsplan

Tillgang till affarsplanen kan fés genom ait kontakta forfattaren eftersom affarsplanen
& konfidentidl enligt 6verenskommel se med tredje part.

Henrik Andersson
Tel: 0708-769191
97henka@student.informatik.gu.se
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