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Sammanfattning

Elektronisk handel B2B vaxer sig allt starkare.dtég, organisationer och kommuner
har borjat bedriva detta for att automatisera oafiomalisera samt pa sikt spara
pengar.

Detta examensarbete fokuserar pa de effekter s@maimet av B2B medfor, samt
hur dessa kan matas pa ett effektivt satt, nagotféoekommer i liten skala i nulaget.
Syftet med detta arbete har varit att se vilkakééfieett B2B samarbete leder till, samt
visa pa hur dessa effekter kan matas. Genom atwvjna samt att skicka ut enkater
till personer i den berdrda verksamheten erhéllsadlyper av effekter och faktorer
som bor métas for att fa ett lyckat resultat i ftighen.

Bakgrundsmaterialet i detta arbete presenteran@rmlika typer av matmetoder som
existerar idag samt hur de anvands. Vidare presentde storre typerna av
elektronisk handel som idag férekommer.

Resultatet som arbetet genererat ar att kommury Idr ett intresse av att méata
effekter, problemet ligger i att kunna méata dent. &kt resultaten har visat att storre
delen av dagens matmetoder ar for komplexa attratav&r att mata effekterna av
B2B i mellanstora kommuner, det kravs mer generalzh egenutvecklade

matmetoder for ett lyckat resultat.

Nyckelord: E-handel, matetal, B2B, effekter
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1. Introduktion

Elektronisk handel (e-handel) ar ett relativt ngthtt att utfora kommersiella
transaktioner mellan foretag eller mellan indiviget. E-handel ar ett mycket vitt
begrepp och innefattar ett flertal forhallningsgat kapitel 2). En betydande faktor
for att foretag valjer att bedriva e-handel kanlddas till koncept som forbattrad
vardekedja, snabbhet, globalisering, forbattraddpkavitet samt att vinna nya
marknadsandelar (Laudon & Traver, 2003).

E-handel B2B (Business-to-business), som dennaatppgsmmer att fokusera pa, ar
en teknik som forser ett specifikt foretag med Emnkll dess kunder, leverantorer
samt dess interna avdelningar (Hales, Fredend&lti@haran, 2006).

De framsta fordelarna med B2B &r att det kan skapaldrivna vardekedjor som
leder till lagre kostnader for bade kdpare ochaséljsamt att béattre synkronisera hela
vardekedjan med kundernas behov (Kenjale & Pha@B2). De flesta ar dverens om
att det gar att skapa konkurrensfordelar samt tgareyar pa att inféra B2B. Det ar
aven vida uppmarksammat att inférandet av B2B hahndg risk att misslyckas. Det
finns manga faktorer att beakta for att B2B skgtkhs. De aspekter som bor beaktas
vid inférandet av e-handel ar kundsupport, anvammkarbeteenden, och matetal
(Kuzic & McKay, 2004). Alla dessa faktorer ar vigdi for att B2B skall resultera i
framgangar for foretaget eller organisationen.

Flera understkningar visar att stora fordelar kappnas for foretaget eller

organisationen genom att inga i en B2B relatioer ich fler foretag visar idag en

tendens att vilja bedriva sin verksamhet pa Interbet existerar dock mer kritiska

roster att B2B inte leder till s& stora vinster ssfin ofta presenteras. Lee (2002)
presenterar i sin artikel nedslaende vinster médnéira e-handel (Lee, Pak, and
Geun Lee, 2002).

En battre insikt for hur olika typer av matetal kelade metrics, kan anvandas kan ge
ett matt pa hur effekter och resultat av B2B kamrasi Det ar av stor ekonomisk vikt
att foretag kan mata effekterna av B2B, pa lang #ika typer av matetal har som
syfte att paverka effekter av en viss handling. eltar ofta relaterade till siffror, sa
som ROI — Return On Investments. Matetalen kanasinlpa en mangd satt och har
alltid ett syfte for att foretaget skall kunna sa malen uppfylls (Straub, 2000). Alla
matningar har som syfte att visa i vilken riktniftgetaget ar pa vag, samt att lara for
framtida eventuella projekt.

Ett satt att kunna avgéra om en B2B har uppnakadge resultat eller inte, ar att
utnyttjia matetal, eller s kallade metrics och Kétetal kan anvandas pa en mangd
olika satt samt har olika syfte, till exempel athtan effekterna av B2B. Problemet ar
oftast inte att det inte existerar matetal ellettriog. Det finns idag en stor méngd
olika typer av méatetal. Problemet ligger alltmextt kunna avgora vilka eller snarare
vilken typ av matetal som skall anvandas just fén dpecifika situationen. Fler
foretag idag ser de ekonomiskt langsiktiga fordelamed att kunna utvardera och
mata effekterna av B2B. En stor mangd matetal odl K Key Performance
Indicators finns idag redan tillgangliga. Det liggeféretagens intresse i att kunna
valja ut vilka typer av metrics att anvéanda for lkaithna méata effekterna av en B2B
relation. Genom att pa ett strukturerat satt véljimpliga metrics for att kunna mata
effekterna av B2B kan detta leda till langsiktigaster i form av béttre projekt i
framtiden samt battre planering och uppvisande&dtrdresultat.
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B2B har fatt en mycket betydande roll for att paeffektivt satt kunna hantera ett
foretags vardekedjor (Hales, Fredendall & Sridha2006). Vissa havdar att detta
relativt nya satt att bedriva handel ar borjan pang era eftersom det fundamentalt
forandrar hur affarer gors (Hales, Fredendall &Baran, 2006). Anledningen till att
foretag och organisationer Overvager att implenran&2B e-handel ar att de har
forhoppningen att Internet skall pa ett effektivad@t |0sa transaktioner béttre an
verktygen i den gamla ekonomin, som telefon och (f&aplan & Garicano, 2001).
Den gamla ekonomin innebér att skota sina affaesd talefon och fax.

For att kunna klarlagga detta med att kunna mdekteina av B2B handel krdvs en
storre insikt och forstaelse for dels vilka matetam existerar samt hur de skall
anvandas inom ett visst omrade.

Detta arbete avser att klargdra vilka olika typerngtetal som finns tillgangliga samt
hur dessa kan anvandas for att mata effektern28v B

Materialet i denna studie har samlats in genomttrdturstudie och fallstudie, med
datainsamlingsteknikerna enkéatundersokning saratviptundersokning. Det slutliga
resultatet visade att en ny typ av matetal kravsafté matning skall fa ett starkare
faste ute i kommunerna.

| kapitel 2.1 definieras e-handel, per definiti@mg vad begreppet har for innebdrd. |1
kapitel 2.2 forklaras de ingadende koncepten i BR&pitel 2.3 kommer att behandla

C2C, kapitel 2.4 behandlar B2B och dess ingadendedqut. Kapitel 3 kommer att ta

upp problemformuleringen som detta arbete har. t€bgikommer att presentera och
beskriva de metoder som i detta arbete valts bt#tarmed. | kapitel 5 presenteras
och ges en introduktion till fallstudien som gendns under detta arbete. | kapitel 6
presenteras och diskuteras svaren ifran enkatuskiengen. | kapitel 7 diskuteras

det insamlade materialet ifran intervjuundersokaimgl kapitel 8 ges en analys av
detta arbete som genomforts. Kapitel 9 presentetaetets resultat och kapitel 10 ger
en diskussion av arbetet.



2. E-handel

2.1 Definition av e-handel och dess inneb6rd

Begreppet E-commerce, pa svenska "elektroniskaeaff&ller det enklare e-handel,
ar ett vitt begrepp och kan ha olika innebérd odtydelse. En enhetlig och
genomgaende definition existerar inte utan varjetfiy anvander ofta sina egna
framtagna definitioner vilka dock har gemensamnmagdWissa statliga institutioner
anvander begreppet i en vidare bemarkelse da fisas ligger pa att e-handel ar ett
affarsmedel. A andra sidan anvénder andra foretagelppet mera specifikt for att
framhava ett visst omrade (United States Generabiating Office, 2002). Det kan
upplevas lite problematiskt att det existerar estsé& mangd definitioner for att peka
pa samma uppfattning om vad det innebar. Mangdénititener gor ibland att det
saknas en gemensam bild om vad e-handel egenttigedlar om, det saknas en
djupare forstaelse for fenomenet (Wilkins, Swatn&astleman, 2000).

"The terms Internet, electronic commerce, electconi
business, and cyber trade are used often [and]
interchangeably and with no common understanding of
their scope or relationships. Establishing termstth
clearly and consistently describe our growing and
dynamic networked economy is a critical first step
toward developing wuseful statistics about it”
(Mesenbourg, 1999, p. 1).

Detta citat visar pa att det forekommer en mangfhitiener som ofta anvands
synonymt med varandra. Det saknas en forstaelsebdgreppens betydelse och
innebord. Forsta steget for att fa fram anvandbatissk om e-handel ar att komma
Overens om en gemensam och etablerad definitidregreppet och dess innebord.

Enligt Loren Yager (2002) skiljer sig definitionerdt pa grund av tva faktorer: typ av
natverk och typ av form eller transaktion. Exemelsager vissa definitioner att
begreppet handlar om transaktioner som sker overnet (United States General
Accounting Office, 2002). Den andra faktorn handiar vilkken form av transaktion

det ror sig om. Definitioner som behandlar allaekspr som kan relateras till nagon
form av kommunikationsnatverk. Gemensamt for degtvatt en e-handelstransaktion
maste involvera en kopare, en saljare, en prodift service, samt nagon form av
betalningshantering (United States General Accagrilffice, 2002)

Har presenteras ett antal vedertagna definitiomebbeggreppet e-handel. Vedertagna
betyder i detta fall att de ar representativa f@ definitioner som anvands i

litteraturen. Definitionerna &r antingen angivnaséirre internationella foretag, eller
foretag som ar relaterade till e-handel.

"Electronic commerce is usefully defined as: the
conduct of commerce in goods and services, with the
assistance of telecommunications and
telecommunications-based tools.(Roger, 1999, p. 3).

Detta citat innebar enkelt att e-handel handlaratirutbyta varor och tjanster med
hjalp av telekommunikationsbaserade verktyg, sasuernet. Detta citat har valts

darfor att det pekar pa att e-handel fungerartsgaaster och varor képs med hjalp av
Internet, vilket ar centralt for det fortsatta adie denna studie.
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“Total value of goods and services exchanged
electronically between businesses{United States
General Accounting Office, 2002).

Citatet innebéar att e-handel ar det som bedrivsvadéor och tjanster elektroniskt

utbytes mellan foretag. Detta citat har valts déatb det visar pa att varor och tjanster
utbyts elektroniskt emellan foretag. Detta ar belyefullt for att det ar precis sa
arbetet bedrivs mellan de kommuner som senare konatieundersodkas i en

fallstudie.

Lawrence et al. (1998) har definierat e-handel strsalja varor och tjanster over
Internet Mitchell (2002) anser att e-handel inndb§ande (Mitchell, 2002):

« Bedriva affarer elektroniskt bade inom organisaioroch foretaget samt
externt med klienter och 6vriga parter.

* E-handel innebar att géra om ens affarsprocessent sat anvanda
natverkstekniker och dvriga tekniker for att bedrhandel elektroniskt.

e E-handel innebér att uppna sina affarsmal genonfodttttra effektiviteten,
reducera kostnader, 6ka transaktionshastighetatika marknaden, samt att
arbeta effektivt tillsammans med ingaende partners.

En narmare granskning av ovanstaende definitiomsar\att de inte skiljer sig at
namnvart. Ett genomgaende tema ar att i samtligmitiener finns en etablerad
upprattad lank mellan kdpare och séljare, sandedtsker dver Internet. | sin enkelhet
innebar samtliga definitioner att det ar en formtr@ansaktion som sker éver Internet
mellan tva eller flera inbundna parter, i ett nétveBaserat pa dessa argument
kommer foljande definition anvandas i denna uppsats

E-handel &r ett samspel mellan tva eller flera aét6
dar varor och tjanster utbyts elektroniskt mellémnetag
eller organisationer.

Citatet ovan ger en snabb bild av vad e-handellaaond samt hur det
bedrivs, varor och tjanster utbyts med hjalp awdatoch Internet.

Internet som plattform har medfort stora fordelkar fioretag att bedriva sina affarer
pa. E-handel erbjuder helt nya méjligheter att &fida effektiviteten i affarsprocesser.
E-handel resulterar @aven i att kostnader kan redsceamt att mellanled reduceras
ofta. E-handel medfor ofta aven att nya marknadslandkan vinnas samt en tkad
konkurrenskratft.

Eftersom de flesta foretag insett att e-handellkabetydande fordelar for dem har de
mer och mer introducerat e-handel i sin verksanibet finns flera anledningar till att

foretag véljer att anvanda sig av e-handel. Exenpgelfaktorer som inverkar pa

foretagen att inforskaffa e-handel kan delas imdi huvudkategorier, konkreta och
abstrakta fordelar. En stor aspekt varfor foretafgrskaffar e-handel ar att kunna
tjana mera pengar an vad de gjorde tidigare meltivaell teknik.

En stor fordel med att introducera e-handel &r féatetagen avser att Oka
automatiseringen av dess nuvarande processer.|j[Hmafddetta ar att de amnar 6ka
sin affarseffektivitet (Damsgaard and Karlsbjer@032). Andra fordelar med att

implementera e-handel ar att korta tiden med atttnéned varor och tjanster till

kunderna. Andra inte lika patagliga fordelar medr#ttoducera e-handel ar att vinna
kundernas lojalitet samt starkare konkurrenskraftqarknaden.
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E-handel gor det mojligt for foretag och organisaér att reducera kostnader for
telekommunikation, minimera kostnader for att lageaor och produkter, samt att

reducera kostnader for distribution av varor oémdjer (Quaddus, 2005). Quaddus
(2005) talar aven om interna och externa fordelad ratt inforskaffa e-handel. Han

namner i sin artikel att det finns interna och exaedrivkrafter for att anskaffa e-

handel. Bland de interna kan namnas foljande (Qusd2D05).

* Rykte
* Nya marknadsandelar
» Pressade priser — marknadsledande
Bland de externa faktorerna ndmner Quaddus (2@Qantle:
» Externa relationer med leverantorer
» Tid kan sparas, ju mer tid som kan sparas, deatkast drivkraft

* Priset per produkt kan reduceras, ju lagre pridat desto starkare blir
drivkraften.

Daniel och Grimshaw (2002) har identifierat fyrakal faktorer de anser speciellt
viktiga for att inforskaffa e-handel. Faktorernargenner ar enligt nedan:

» Konkurrenskraft
» Kunder

* Leverantorer

* Interna aspekter

Foretag anser att om de inte inférskaffar e-harsdelkan detta resultera i lagre
konkurrenskraft gentemot konkurrenter pa marknadest, dem som redan har eller
som tanker inforskaffa e-handel. For den andraofaki{om kunder), anser foretag att
detta kan vara en padrivande orsak till att infaffske-handel eftersom det innebar att
de kan battre tjana kundernas behov och ge béattrener service. Det ar aven ofta ett
onskemal fran kundernas sida att foretag erbjudeanglel. Den tredje faktorn
relaterar till att e-handel kan hjalpa fOretag rel@rganisationer att hitta nya
leverantorer samt att gbra battre inkdpskedjor. Bista aspekten innebér att foretag
har en drivkraft att infoérskaffa e-handel for attdkan hjalpa dem att minska
kostnaderna for intern kommunikation och pa sasgitta mer pengar.

For att gora en sammanfattning av effekterna avarelél kan sdgas att det ar
framforallt tre processer som forbattras vid infiitat av e-handel. For det forsta kan
sagas att foretagets produktionsprocesser forbataduktionsprocesser inkluderar
betalningsédrenden, lankar med ens leverantérer loehdlaggare. Den andra

processkedjan ar processer som beror eller fokup@r&underna. Detta involverar

kundundersokningar, det blir lattare att nd utkilnden och att lattare kunna hantera
inkomna order fran kunder. Den tredje processeas@ekter som berdr det egna
foretaget, dess interna avdelningar. Detta arewdatill foretagets egna resurser, sa
som informationsdelning mellan avdelningarna p&tliget. Ett aterkommande tema
for en mangd foretag handlar om att sdnka kostnsal®t att automatisera befintliga

processer.



Foretag som har hela sitt produktutbud publicerat Ipternet innebar en lagre
sokningskostnad for kopare, lagre sokningskostnaberdterar ofta ocksa i kortare tid
agnat at sokning av potentiella produkter. En &tmstnad som kan reduceras eller
nastan elimineras med inférandet av e-handel asakdionskostnader i och med att
pappersarbete i stor man férsvinner (Laudon & Tra2@03).

Av ovanstaende stycke av presenterade fordelaratiédféra e-handel kan urskiljas
att flera férdelar har ungefar samma budskap.y@tigt budskap ar att foretagen som
introducerat e-handel vill automatisera samt sakéstnaderna pa ett eller flera
omraden. Ett aterkommande tema ar att automatisefiatliga affarsprocesser samt
att minska transaktionskostnaderna mellan parterna.

2.2 B2C Business-to-consumer

Nar handel och transaktioner utfors 6ver Interfiehs det en mangd olika typer eller
modeller att anvanda for att bedriva handel. Emletad sadan modell ar B2C-
Business-To-Consumer. | denna typ av e-handel &aimtke foretaget som ar i fokus
utan den enskilda individen. B2C ar nér ett foredatjer tjanster och/eller produkter
till en kund eller konsument, genom elektroniskadtar direkt till denne (Bidgoli,
2002). B2C e-handel beskrivs lattast som da, eivith@nvander ett webbgranssnitt
dar de kan soka i kataloger belagna pa Internét,dacifran, valjer, och kdper, de
produkter som passar dem (Turban et al, 2004)gEBIdgoli (2002) involverar B2C
fem olika aktiviteter, den forsta, aktiviteten h&rdom informationsdelning. Ett
foretag som anvander B2C e-handel som modell kayitjg ett flertal applikationer
for att dela information med kunderna. Hemsidotalager online, E-mail och reklam
pa Internet ar idag vanligt forekommande media aam#nds for att fa ut information
till potentiella kunder. Den andra, handlar om ohd@&tering och orderlaggning.
Bidgoli (2002) havdar att konsumenten kan anvaridktreniska formular eller E-
mail for att bestélla en vara eller en tjanst (Bilg2002). Den tredje punkten beror
betalning. Bidgoli (2002) namner har tre punkteneditkort, elektroniska checkar,
och direktbetalning. Aven traditionsenliga faktobgir kunna hanforas hit, eftersom
de fortfarande anvands av foretag. Den fjarde dspeBidgoli (2002) tar upp handlar
om foretagens ataganden. Detta innebar att denmsyradga for att se till att den
bestéllda varan levereras till bestallare. Denassinkten handlar om aspekter nar
sjalva kopet ar avklarat, hit kan support av digesiag raknas.

B2C ar mycket vanligt i dagens samhalle. For koremerna innebar detta stor
handelsfrihet och enkelhet, jamfort mot traditiorrelndel som inte kan erbjuda alla
typer av varor pa ett och samma stalle. Den ameskasidan amazon.com har varit
och ar ett mycket framgangsrikt exempel pa B2C.

2.3 C2C Consumer-to-consumer

Denna typ av e-handel fokuserar inte pa foretagy athn den enskilda individen star
ater i fokus. Den har e-handelsformen behandlamsal affarstransaktioner mellan
individer. Personer kan salja en stor méangd oljeert av produkter, utan att behdva
rikta sig till en speciell bransch (Bidgoli, 200H0rsaljningen tar ofta formen av
auktioner dar anvandare kan lagga bud pa en upplagd eller produkt. Ett
internationellt exempel a den amerikanska sidaay.e€om, medan blocket.se ar ett
svenskt sadant.



Fordelarna med C2C ar tillganglighet, auktionssifions alltid tillgangliga online.
C2C erbjuder aven en bred marknad eftersom C2C fikaserar pa specifika
produkter eller vander sig till specifika branschéftterligare en stor fordel,
ekonomiskt, &ar att det inte existerar nagra mediarlkopen. Den enda kostnad som
tilkommer &r kostnad for leverans. C2C har avegradaackdelar relaterat till sig. En
av dem handlar om garantier och varans skick. Denhandelsform erbjuder sallan
garantier eller ngerratt.

Den har typen av e-handel finns ett mycket stdresse for, mest pa grund av att det
ar enkelt att kunna salja och képa produkter ochrvad Internet.

2.4 B2B Business-to-business

Business-to-Business (B2B) ar den e-handelsform &ofokus fér denna uppsats.
Darfor kommer denna modell att beskrivas mer indéeéin de ovan presenterade
modellerna.

B2B involverar elektroniska transaktioner mellana tveller flera foretag,
organisationer, eller kommuner. Féljande definitisar pa detta:

"B2B e-commerce is simply defined as e-commerce
between companies” (Andam, 20@3 9.

Denna typ av e-handel har varit ett av de mestidedenomen som uppstatt som ett
resultat av uppkomsten av Internet. Den initialangidén var relativt enkel, att
reducera traditionella lager for att forbattra spetst mellan utbud och efterfragan. |
och med att lagren reducerades kunde dessa vdoprdas till forsaljning over
Internet (Ordanini, 2003). B2B innebéar inte endavhtakter och lankar mot andra
foretag utan aven etablerade lankar med kundeeydettrer, och avdelningar inom
det egna foretaget (Turban et al). | detta fallkinden” ett annat féretag. B2B har
under de senaste aren vaxt i mycket snabb takiatin(@003) havdar att, av all typ av
e-handel sa utgor B2B 80 %. Pa senare ar har &itezn betydande del i att
transaktioner relaterade till B2B 6kat drastiskBBBar idag den snabbast véaxande
formen av e-handel (Bidgoli, 2002).

Det finns flera anledningar till varfor foretag jeil att inga i en B2B-relation med
andra foretag. For det forsta ar inte alla typeakiwiteter ekonomiskt Io6nsamma att
bedriva som en B2B-relation. Malet eller motivetchadt bedriva B2B beror pa vilken
sort, eller vilken typ av affarsprocesser foretadeiga bedriver. Om foretaget i fraga
agnar sig at inkop av olika slag ar det primaraematt reducera kostnader for detta
samt att forsoka snabba upp handlaggningstider.

2.4.1 Fordelar som foljd av B2B

Motiven till varfor foretag tillampar B2B visar atlet finns flera typer av mal. Vid en
narmare granskning av malen med att inforliva B2&n kdock observeras att
ekonomiska vinster star hogt i kurs. Mojlighetdrkamna reducera kostnader samt att
forsoka snabba upp befintliga processer ar tva etyckivande faktorer till att
inforskaffa B2B. Dock varierar det huvudsakliga etafran bransch till bransch,
beroende pa vilket verksamhetsomradet ar.

Om ett antal generella mal eller motiv till attdngkaffa B2B e-handel, som galler i
stort for samtliga branscher, sa ar drivkraftenspira pengar genom att snabba upp
hastigheten i processer, eliminera antalet fel,ts#treliminera en stor del manuella
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aktiviteter betydande faktorer for manga foretagdam, 2003). En annan ekonomisk
stor fordel idag ar att leverantorer som ar del B2B relation online kan fa tillgang
till lagerstatus eller antal kvarvarande produktee kan pa detta satt i god tid
leverera nya varor utan att egentligen alls komtdéitetaget i forvag. Keeffe (2001)
sager i sin artikel att fordelarna med B2B &r dlverkaren har mojligheter att
reducera priser samt att manipulera informatiom fafla olika sektorer i foretagets
vardekedja for att se eventuella vardetkningar eltester.

Lucking-Reiley och Spulber (2000) har i sin artikabit fram fyra kategorier av
fordelar som en f6ljd av inforskaffandet av B2B:

« Effektiviseringar uppstar genom att transaktiongpmatiseras
* Ekonomiska vinster genom att nya marknader skapas

« Sammanslagning av utbud och efterfraigan genom iseyade utbyten av
varor och tjanster.

e FoOrandringar i integreringen av foretag, foretagnsagnar sig at liknande
verksamhet kan lattare slas samman.

Andam (2003) har i sin rapport presenterat 3 huakidga kostnader som reduceras
med B2B e-handel.

* Reducerad stkkostnad
* Reducerad kostnad for processhantering
» Forbattrad logistik och lagerkontroll

Kostnader minskar eftersom kopare inte behoveregibm mellanhander och tredje
parter for att hitta information om leverantdrerogukter, samt priser — som ofta ar
fallet i traditionell handel (Andam, 2003). Prodesstering blir billigare eftersom
orderlaggning och betalningar har automatiseratsstier online. Den tredje punkten
foljer ocksa av automatisering och digitaliseringrgformation (Andam, 2003).

2.4.2 B2B och dess nackdelar

Det finns manga fordelar med B2B, bland annat etigar skulle kunna sparas. | och
med att en s& stor mangd material presenteras etdénrdet lockande for foretag att
dvervaga att skaffa B2B utan att egentligen tarkale langsiktiga effekterna av det.
Nackdelar med B2B sorteras ofta under nackdelatergde till e-handel i sin helhet.
Bidgoli (2002) namner i sin bok fem nackdelar m&BB

* Bredbandskapacitet

» Sakerhetsrelaterade koncept

» Tillgénglighet

* Acceptans

« Bristande forstaelse for affarsstrategier och mal

Dessa fem nackdelar, bor kanske mest ses som pragi@llet for direkta nackdelar.
Ingen av Bidgolis (2002) punkter namner nagon puliekt relaterat till ekonomisk
handel. Slutsatsen av detta ar att foretag som dimméementera B2B maste beakta
bade for- och nackdelar for att na ett lyckat regul



Huemer (1998) namner nagra ovriga problem med B2R, problem relaterade till
standarder. Om flera foretag eller organisationevaader sina egna standarder
uppstar problem vid éverforing av data och inforiovat For effektivitetens skull &ar
det av stor vikt att parterna enas om en gemensandad att anvanda (Huemer,
1998).

Omelayenko och Fensel (2001) talar i sin artikel atbndet kan uppsta problem med
att fa olika standards att interagera med varapdratt funktionsdugligt satt. Dessa
standarder ar bland annat standarder for att utbhgdgdelanden, specificera produkter
samt att specificera produktkataloger.

Laflamme och Biggio (2001) beskriver lite annorlangroblem som kan uppsta med
B2B, och séger att B2B eventuellt kan skapa maskaier andra 6verenskommelser
som relaterar till anti-tillit. Detta kan dock jagrhs med traditionella marknader dar
aven detta forekommer. De namner ett antal fakteoer bor beaktas innan ett B2B
avtal genomfors, detta for att uppna god tillit $@wen juridiska aspekter (Laflamme
& Biggio, 2001):

« Vem har tillgang till konkurrensmassig kanslig infation

* Vad eller vilkken typ av information kommer att uthy eller delas med
varandra

« Finns informationen som skall delas tillgangligaréra stallen
* Hur uppdaterad eller ny ar informationen néar digangliggors

Ovan namnda aspekter ar viktiga att ha en Ovenmgdipasyn pa sett ur ett
sakerhetsmassigt perspektiv, samt for att byggditibdentemot ens partners.

Att avgora om en B2B investering har lyckats eilge &r inte helt trivialt. Allt
eftersom féretag etablerar kontakter med fler deh fbretag for att bedriva B2B e-
handel behdvs en form av mattstock eller sa kaltadeetal for att kunna analysera
och konkret kunna mata effekterna av B2B e-handel.

2.5 Matetal och effekter

Matetal kan liknas vid en faktor som nagon amnatamasamband med en viss
handling, i detta fall B2B. Idag har aven forskéx@jat intressera sig for att méata
effekter och anvanda matetal inom omradet elektkaniaffarer, for att pavisa
framgangar och effekter for foretaget (Novak & Hhoéin, 1997). For att kunna
avgora effekterna av B2B, till exempel visa pa vieBer inte, kravs tillforlitliga
matetal. Det existerar en mangd sadana redan idagn av olika typer av skalor
eller matt.

Det forsta steget nar det galler all typ av matniogvsett omrade, ar att definiera
samt att komma Overens om vad som skall matasa Detar foljande definitioner av
Straub (2000) pa:

"Measures are attributes of a phenomenon of intéres
"Metrics for businesses and organisations provide a
benchmark against which strategic goals are assBsse
(Straub, 2000, p.4).

Matetal for foretag och organisationer ar ett b@trpa hur de kan jamfora sig med
andra foretag pa marknaden, samt hur de skall kuppaa sina uppsatta mal.
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Innan skalor och olika typer av matt presenterasieir vart att namna att mata
effekterna av B2B ar komplicerat, bland annat tbidat &r nytt (Mesenbourg, 1999).
Mesenbourg talar om att ett kdp som sker Over metemvolverar en mangd olika
processer. De ar till synes relativt enkla, mekdinplicerade att mata, vilket visas i
féljande citat:

"Understand the effects of these processes on bssin
operations and costs, its suppliers and customer
relationships, and its competitive industry positare a
significant measurement challenge’(Mesenbourg,
1999, p. 1).

Det ar komplicerat att forsta effekterna av afféamspsser, dess kostnader, relationer
med kunder och leverantorer. Att forstd dem kankdae en stor fordel
konkurrensmassigt sett.

2.5.1 Typer av métetal

Det finns en mangd olika typer av métetal for aditanolika typer av effekter av B2B.
For att lattare fa en overblick av olika typer adtaetal ar det vanligt att klassificera
dem i olika kategorier. Ett vanligt indelningssattatt dela in matetal i kvantitativa
och kvalitativa matt. Kvantitativa matt relaterdt monster eller summor av olika
slag, aven olika enheter. Kvantitativa matt ansddaeatt observera och dven mata
(Jacoby, 2005). Av de strategiska matetal som ats/&dler metoder som Return on
investment, ROI, Net Income och Economic value dddevA, under kategorin
kvantitativa matt. For en mera ingaende forklaangnatten se kapitel 2.4.2.

Kvalitativa matetal behandlar aspekter som intdikér latt att mata i siffror eller
ekonomiska summor. Dessa matt har ofta anvandarerdennes situation i fokus
(Jacoby, 2005). Lite forenklat kan alla typer avtinpdaceras i nagon av dessa tva
huvudkategorier. Problem uppstar om metoder folusédade pa "harda” och
"mjuka” aspekter. Detta beror pa att det da intedi en metod att anvanda utan det
kan innebara att det behdver anvandas flera olikan@toder for att kunna mata pa
ett bra sétt.

2.5.2 Effekter och problem med att mata B2B

Innan olika typer av matt beskrivs kan namnas ettad idag ar fa som agnar sig at
matning av B2B. En anledning &r att intervjuer acfdersokningar gors pa en for

generell niva (Teltscher, 2006). Teltscher (200&)dar i sin artikel att problemet ar

att identifiera en mangd valdefinierade, matbachikiatorer som ocksa kan anvandas
internationellt.

Det vanligast forekommande problemet ar ofta amk@ pa vad som skall méatas for
att fa ett bra matt pa hur effekterna ser ut. Thks (2006) presenterar 12 indikatorer,
som utgor de grundldggande aspekterna att undem¢ikamata vid elektroniska
affarer. Indikatorerna tacker grundlaggande, ralevdaktorer for ett lyckat resultat,
vilka ar val representerade och har varit i fokas forskning i flera ar. Nagra av
Teltschers (2006) punkter ar foljande:

» Andel foretag i samarbetet som anvander datorter iusstrackning
* Andel anstallda inom féretagen som anvander datorer

* Andel féretag i samarbetet som anvander Internet
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* Andel anstallda i samarbetet som anvander Internet

» Andel féretag som hanterar orderhandlaggning \ierihet

For att se hela resultatet av Teltschers undersgknse Teltscher (2006).
Ovanstaende punkter &r enkla att mata och kontaglleen ar inte alltid applicerbara
for att méata effekterna av B2B.

For att foretag skall kunna fa en inblick i de masvanda typerna av effekter som
uppkommer av B2B presenteras dem i en lista neBanjekt elektroniska affarer,
Mariestads kommun, 2003).

» Forbattrande av befintliga foretagsprocesser

* Reducerade sokkostnader

* Reducerade transaktionskostnader

» Automatisering — reducerat pappersarbete

» Billigare inkop

» Vardekedjor blir lattare att kontrollera och haater
+ Okad konkurrenskraft

* Konsolidering av marknader

* Orderhandlaggning sker elektroniskt — leder tilekfivisering
» Forbattrad logistik och hantering av produkter

* Reducerade produktionskostnader

» Effektivare inkdp

» Effektivisering av orderhantering

Matetal for att mata effekter och effektivitet aebbsidor skall inte férvaxlas med
matetal for att mata effekterna av B2B, de fokusefta pa olika saker. Faktorer som
anses speciellt viktiga for B2B ar automatisering @okumenthantering samt
automatisering av kontroll och observation. Aven imkomster, som i procent kan
matas, som genererats via inkomster erhdllna sanke@ti att anvanda Internet
aterkommer igen till de ekonomiska matetalen, de s@edes relativt enkelt matas
och observeras. En annan indikator som kan matat @&ndersdka om B2B lett till
att na ut till nya marknader. Detta ar inte likekelh att mata da inga direkta siffror
eller tal finns att luta sig pa. De metoder somufsgcar pa absoluta tal, s& som ROI
(Return On Investment) kan troligtvis inte anvandagetta fall, for att fa ett bra
resultat.

"Intermediaries reduce search costs by consolidatin
markets, providing marketing information and offeyi

an assortment of goods and services, so that buyers
obtain the cost efficiency of one-stop shoppinghea
than spending time contacting multiple suppliers
(Reiley and Spulber, 2000, p. 5-6).
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Citatet ovan sager att mellanled reducerar sokkostingenom att de slar samman
marknader. Detta leder till att kunder kan kommané&rmation direkt utan att de
skall behdva kontakta flera olika leverantorer.l&ebch Spulber (2000) tar i slutet
pa sin rapport upp vikten av att kunna mata effelee dessa ekonomiska fordelar. |
fallet B2B havdar de att forskning kring att méataquktivitet for att reflektera totala
inkomster, vilket inkluderar lagre stkkostnader s#igre handlaggningskostnader,
for bade saljare och kopare (Reiley & Spulber, 2080en Araujo (2001) talar i sin
rapport om nddvéandigheten att mata transaktionskdsin i ett steg mot att kunna
analysera B2B marknaden.

Garicano och Kaplan (2000) har forskat och gjorrséé& med att mata
transaktionskostnader relaterat till B2B. De gernimé bland annat
effektivitetsstudier av B2B och delade in dessa kiategorier enligt foljande:

* Processforbattringar
» Forbattrande av sin marknadsposition
* Indirekta fordelar

Garicano och Kaplan (2000) méatte processforbadrirgenom att jAmfora tid och
ekonomisk kostnad i nulaget jamfort med de tidiggseska processerna. Resultatet
visade till exempel 14 % lagre kostnader, av dealdokostnaden. For att se hela
resultatet hanvisas till (Garicano and Kaplan, 2000

Nedan visas aspekter som kan anvandas for att efféeter, eller pavisa resultat, i
detta fall B2B. Tabellen nedan visar tva olika tymes matetal, konkreta och
abstrakta. De konkreta maétetalen ar ofta enklaremdta eftersom de behandlar
siffror, procent och summor. Dessa matetal ar tHteare att jamfora gentemot de
abstrakta. De abstrakta méatetalen behandlar aspsite inte handlar om summor
och procent eller absoluta tal. De abstrakta migetar ofta betydligt svarare att mata
an de konkreta.

Tabell 1 Oversikt 6ver ett antal abstrakta och kettkmatetal som forekommer (frn
Garicano & Kaplan 2000).

ABSTRAKTA MATETAL KONKRETA MATETAL
QoS — quality of service Okade intakter

Forbattrad kommunikation med partners Minskaderiaxr

Forbattrad kommunikation med leverantorer Antaklawtorer i samarbetet
Forbattrad kommunikation med investerare Kostnéitebefintliga processer
Starkt konkurrenskraft Process automatisering
Inblandade parters personliga asikter Afférsefiatei

De abstrakta matetalen ar betydligt mer kravantiaratersoka samt att fa ett enkelt
svar pa. De konkreta ar betydligt enklare att ketikera och relatera till procent,
siffror och belopp.

13



2.5.3 ROI - Return On Investment

Metoden return on investment, ROI, ar en metod sreer att beskriva hur
fordelaktig en investering ar. ROl maéter hur stamsv eller hur stor nyttan &r i
forhallande till vad det kostade att inforliva (Ldberg, 2004).

Formeln for att berédkna ROI &r enkel och visas nétiarris, 2001).
ROI (%) = Fortjanst — Kostnader x 100/Kostnader

Metoden ROI anvands séaledes for att indikera hucketypengar in investering ger,
relativt till investeringen. En nackdel med ROI @it den inte anger hur lange
investeringen varar.

2.5.4 EVA - Economic value added

Metoden economic value added, EVA, innebar att iaN@steringar maste klara av
sina kostnader. Detta innebar att om en ekonomiskt wippstar sa skall denna
minskas med de kostnader som uppstar av satsnifigemberg, 2004). Enligt

Lundberg (2004) ar denna metod ett komplementatilira mal som foretag eller
organisationer har, som till exempel tillvaxt odtade marknadsandelar.

Nedan visas en formel for att berakna EVA (VirtageSalmi 2001).
EVA = NOPAT — WACC x Capital

NOPAT = Net Operating Profit After Taxes

WACC = Weighted Average Cost Of Capital

EVA é&r alltsa en metod som berdaknar det verkliganekniska resultatet hos en
organisation eller ett foretag. EVA kan berdknas s@ttordrelsens vinst efter skatter
sedan subtrahera avdrag for alternativkostnadezttonvesterat kapital.

2.5.5 NPV - Net Present Value

Net Present Value, NPV, ar en ekonomisk eller igarfsiellt matt som beraknar
tidsvardet av pengar som investerats i ett forethy i en organisation. Nedan visas
formeln for att berdkna NPV (Mayes & Shank, 2006).

n. PV ,
NPV = Z e

Dar symbolerna ar enligt nedan:

T =tiden for pengafltdet

N = den totala tiden for projektet

R = diskontering

PV = Andelen pengar vid en given tidpunkt

CO0 = Kapitalet vid bdrjan av investeringen, tid®=

NPV ar en summa eller ett belopp som anger hur styctirde en given investering
kommer att resultera i. FOr att genomfora denndkmeng mats alla betalningsfléden
Over tiden tillbaka till nulaget i nuvarande tidmOresultatet blir negativt bér man
Overvaga att inte genomfora projektet.
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NPV ar en matmetod for att kunna avgora om kandarbagsfloden tillfor ett storre
varde an vad investeringen som gett upphov titldlia kostar.

2.5.6 ROCE - Return On Capital employed

Denna matmetod indikerar prestationsformagan ochnsaiheten pa

kapitalsatsningarna i ett foretag. Mattet kan ada&msom en indikation pa hur bra ett
foretag anvander sitt kapital for att skaffa st@iter mer intékter. Denna metod mater
alltsa kapitalavkastningen, vilket ar den svenskexgittningen pa matmetoden oven.

Kapitalavkastning beréknas genom att ta vinsteg &katt och ranta och dela detta
med skillnaden mellan totala tillgangar och enddsu

Nedan visas en forenklad formel for att berdkna EOC

ROCE = EBIT

Total assets - liability

Formeln ovan séager att for att berdakna ROCE sd ERAT (earnings before interest
and taxes) divideras med totala tillgangar minwenévella skulder.

2.5.7 ROE - Return On Equity

Return on equity, ROE, ar ett matt pa effektivilBenna matmetod sager att hur
mycket vinst genereras for varje krona (dollar)eas tillgangar. Ett foretag som har
ett mycket hogt ROE varde kan ha detta pa gruncatawde inte kraver nagra
tillgangar. | och med detta ar det inte alltid éndgl att ha ett hogt ROE varde i
foretaget.

Nedan visas en formel for hur ROE kan beréaknas gidl996)

ROE Profit after taxes
- x 100

Fond

Denna matmetod tar dock inte i berdkningarna frdantillvaxtfaktorer, det ar enligt
Walsh (1996) en metod for att mata vardet pa kktt s

2.5.8 IRR - Internal Rate Of Return

Metoden Internal Rate Of Return, IRR, ar en metirdatt avgéra om de skall gora
langsiktiga investeringar eller inte.

IRR av en investering i ett projekt ar vardet awvasset som leder till att NPV ar lika
med noll (Talavera, Nofuentes & Fuentes 2005). Metobeskriver avkastningen pa
en given investering i form av en genomsnittligtean

IRR anvander sig av NPV som bas for att beraknastiggiltiga vardet pa IRR.
Nedan visas en formel for att berakna IRR.
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NPV = o0 = inital +Cash flow Year 1 ' Cash flow Year n
investment t‘I+IRR}1 (1+IRR) "

Formeln ovan innebé&r atmitial investmentar investeringen i borjan av projektet i
foretaget.Cash Flowar ett matt pa hur mycket pengar eller kapital s@nereras av
foretaget — detta mats efter att skatter ar betalda

Att berdkna IRR &r en process som kan likna enatiter for att finna ett
diskonteringsvarde som genererar ett NPV varde&dika med noll.

2.5.9 Sammanfattning av matmetoder

De ovan presenterade metoderna fokuserar alla pgapé nagon form, da de aven
harstammar fran ekonomin. Vid en narmare analydeaveskrivna modellerna ses att
nagra ar mer generella an 6vriga, till exempel @@ ROl anvandas i mycket stor
omfattning da den ar mycket generell. Metoden IRRekativt komplex men ger ett

vardefullt matt pa om investeringar skall gorasreiite. Vilken av de ovan beskrivna
metoderna som skall anvandas for ett foretag é&benmun beror mycket pa hur

verksamheten ser ut samt vilkken kompetens som fignatt kunna anvanda dem.
Vissa metoder kraver en stor insikt i féretagetsnekniska struktur.

Tabell 2 pa nasta sida visar en sammanfattningeasven beskrivna metoderna. Den
visar pa ett antal metoder som kan tillampas foméita effekter, summor, och pavisa
resultat eller ekonomisk vinning.
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Tabell 2 Sammanstélining av méatmetoder och dessskgper

METOD DEFINITION FORDELAR NACKDELAR
ROI- Return on vinsten divideras med Latt att mata. Tar e i beaktang
investment investeringskostnaden flexibilitet och abstraktg

faktorer.

le

NPV — Net present
value

Denna metod jamfo
vardet av dollarn idag
med vardet av samm
dollar i framtiden.

r Tar hansyn till
, samtliga
avardeforandringar

under ett projekt.

Tar ej hansyn till rabatte)

eller avdrag som ka
forekomma vid T.ex
inkop.

=

IRR — Internal rate
of return

Denna metod tar red
pa avkastningen a
investeringen. Anvand
av foretag for att
avgora lang siktigd
investeringar.

till
fo

aTar hansyn
vtidsaspekten
5 pengars varde.

|

Problematisk att anvand

dad ofta pengaflode

varierar kraftigt ar fran

ar.

EVA — economic
value added

Méater foretags fortjang
eller vinst.

t Kan precist definiera
varden for ett foretag.

Komplex, dyrt att finna
de delar som ar mest
I[6nsamma.

ROE — Return on
Equity

Mater
foretagets eget kapital
hur effektivt ett foretag
anvander Sing
tilgangar for att ta
fram vinst.

avkastning pa Bra metod for att ge ef

[, matt pa

konkurrenskraft, T.ex
1 gentemot Ovrigd
foretag.

tKan

ge
forhoppningar

till T.ex. skulder

falskal
eftersom
metoden tar ej hénsy

=)

ROCE - Return on
capital employed

Ett matt som indikerar
I[6nsamheten pa
kapitalsatsningarna i
ett foretag. Berdknas
genom att ta vinst fore
ranta och skatt och
dividera detta med
skillnaden mellan alla
tillgangar och

Kan anvandas for af

starkare
konkurrenskraft
gentemot konkurrentet

eventuella skulder.

t Problematiskt att
pavisa effekter s& somanvanda om foretaget

har stora tillgangar sa
som fonder.
(www.investopedia.com

De metoder for att mata effekter, vinster elleekfivitet som har presenterats ar bara

ett urval bland befintliga metoder, men ar dock w@mligast féorekommande och

storsta metoderna. De kommer i detta arbete athratas i en fallstudie for att
konkret observera om litteratur och verklighet ggamma riktning. Anledningen till
att just de metoderna ovan valdes &r att de ar rapstsenterade i litteraturen, samt

att de kan utgéra en bra grund i den fallstudie $ommer att genomforas i detta

arbete.
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3. Problemformulering

Att bedriva e-handel blir idag allt vanligare, baaellan féretag och konsumenter,
samt mellan féretag och foretag, sa kallad B2Befaien idag efterstravar allt lagre
priser och effektivitet. Lyckas de inte fa till deutomatiseringar och
effektivitetsforandringar far foretagen allt sva@raatt std emot konkurrensen pa
marknaden. For att uppna automatisering och effisktiingar i ett led att sanka priser
och starka sin konkurrenskraft p4 marknaden ar B2Bnodell som anvands for att
forbattra foretagens situation pa marknaden.

B2B har idag bland foretag blivit allt mer frekvditekommande. Internet har en stor
del i att transaktioner relaterade till B2B Okaamhatiskt pa senare ar (Bidgoli, 2002).
Fordelarna som foretagen ser det, med att ingdBi2&hrelation, ar ekonomiskt stora,
som att reducera kostnader och snabba upp handi@ggder.

Att bedriva B2B sa effektivt som mojligt ar badeigvoch dyrt. Nar foretag ingatt i
en B2B relation med 6vriga affarspartners ar dekéart att fa ett matt pa hur arbetet
bedrivs, om ytterligare effektivisering kravs ellesm projektet gar under
forvantningarna. En metod for att fa en bild av bos foretag arbetar tillsammans ar
att mata effekterna av B2B. Det ar av stor ekonkrbistydelse att foretagen far ett
matt pa hur effektivt deras arbete bedrivs. Attrhvede-handel ar ofta en komplex
uppgift och en verksamhet som ofta forandras i lsrtakt. Detta gor att det ar svart
att mata (Mesenbourg, 2001). Detta leder fram ftalgestallningen presenterad i
kapitel 3.1.

3.1 Problemspecificering

Hur kan befintliga matetal anvandas for att mafekeérna av inférandet av B2B?
Detta kan i sin tur delas in i tre olika delfragor:

» Vilka effekter har inférandet av B2B for en orgatien?
« Vilka skillnader och likheter finns mellan dagergfibtliga matt?

* Fungerar dagens matetal for att méata B2B-inforanefekter?

3.1.2 Avgransningar

Detta examensarbete avgransar sig till att undardik effekterna av B2B i tre
kommuner i Mellansverige kan matas. Denna rappamrker endast att fokusera pa
matetal relaterat till B2B, och inte métetal retatke till traditionella hemsidor eller
webbsidor.

Arbetet kommer att géras med fokus mot B2B mellamiuner och dess ingaende
samarbetspartners, till exempel leverantérer, ntéhmellan privatpersoner.

Vidare kommer detta examensarbete att fokuseratgdmmunperspektiv, och inte
ett nationellt eller internationellt perspektiv.
3.1.3 Forvantat resultat

Andelen foretag som kommer att ingad i B2B relatiomed Ovriga féretag kommer
hela tiden att 6ka i omfattning, allt for att ok ®ffektivitet och reducera sina
kostnader.
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Detta examensarbetes forvantade resultat blirlatgéra hur effekter kan méatas av
B2B i tre mellansvenska kommuner. Resultatet avndeandersdokning kommer
antagligen att pavisa att kommunerna soker eftetodee for att kunna mata

effekterna av B2B pa lang sikt.
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4. Metod

| detta arbete kommer metoden fallstudie att anaéndrallstudien har som

huvudsakligt syfte att studera och analysera errdpsgd foreteelse. Fallstudiens
syfte &ar att hitta unika egenskaper samt att iflerdivilka effekter som inférandet av
B2B har. Fallstudien kommer att anvandas for atidetta tre kommuner i

verkligheten. Enligt Patel & Davidsson (2003) 6Katta mojligheten att fa en bredare
kunskap om det specifika omradet i fraga. Ett arskat till att metoden fallstudie

anvands ar att fa ta del av informanternas erfatentoch asikter om specifika fragor.
Det ar centralt i detta arbete att fa ta del av iwddrmanterna har for asikter och
kunskaper om specifika fragor géllande effekteBaB. Dahlberg (1997) sager aven
att fallstudier lampar sig val for att undersokaraden som tidigare inte blivit helt

utforskade.

| fallstudien ingar foljande datainsamlingsteknikigteraturundersokning, intervjuer
och enkatundersokning.

Litteraturstudien har som syfte att kontrollera \ekh befintliga litteraturen sager om
effekterna av B2B samt hur dessa kan matas. Gertbjaraféra materialet fran

litteraturundersokningen med det insamlade masdriélan intervjustudien kan

huvudproblemet i detta arbete besvaras:

Hur kan befintliga matetal anvandas for att mateektierna av inférandet av B2B?

Tillvagagangssattet for att genomfora detta arbettt litteraturstudien fungerar som
ett underlag for den praktiska studien ute i deétmer kommunerna. For att kunna
besvara delfraga ett fordras kompletterande métériform av material fran
involverade parter ute i kommunerna dér arbetetislekall bedrivas.

Huvudfragan kan till stor del besvaras med stodewv teoretiska undersékningen av
befintlig litteratur pa omradet. Intervjuerna kawchl &ven bidra med nytt material och
aspekter om fallet ar sadant att effekter har ugtprsbm &ar specifika for just detta
samarbete.

Delfraga 1:
Vilka effekter har inférandet av B2B for en kommun?

For att kunna besvara denna delfraga kravs matexdmhling fran de berorda
kommunerna. Detta gors genom enkatundersdkning satetvjuer. Analys av

insamlat material fran intervjuerna samt enkatéoamer att forséka pavisa vilka
effekter inférandet av B2B har for en kommun. Amiedien till att intervjuer

kombineras med enkéater ar for att fa en stor odrgsipande bild 6ver situationen,
for att pa sa satt fA en bra bild 6ver vilka eféekinforandet av B2B har for en
kommun.

Delfraga 2:
Vilka skillnader och likheter finns mellan mattemsidag existerar?

For att besvara denna fraga kravs att de olika ematstuderas utifran
bakgrundsmaterialet for att pavisa eventuella li&hech skillnader. Detta sker via en
litteraturstudie. Anledningen till varfor en liteturstudie valjs har ar att matten som
idag existerar finns bra beskrivna i litteraturéd grund av detta lampar sig en
litteraturstudie val for att klargora skillnaderhoikheter mellan matten.
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Delfraga 3:

Hur forhaller sig matetalen till effekterna? Ar reédlen fullgoda eller kravs andra
matetal?

Denna fraga kan forst besvaras efter det att bakgrbndsstudie samt intervjuer och
enkatundersokningen &r genomforda. Forst darefterdet analyseras om matetalen
ar fullgoda att anvanda for att mata B2B.

4.1 Datainsamlingstekniker

Nedan beskrivs vilka datainsamlingstekniker som enrdh studie kommer att
anvandas. Vidare beskrivs varfor just dessa ins@stiekniker har valts och hur dessa
kommer att anvandas

4.2 Litteraturstudie

Den ena av metoderna jag valt att anvanda, litiesatdie, ar ett arbetssatt dar
publicerat material och resurser systematiskt @eahs (Berndtsson et. al, 2002).
Litteraturstudien i detta arbete har som syftgaten djupare forstaelse for fenomenet
e-handel, med fokus pa B2B. Kallorna som anvandsnker i forsta hand fran
sokningar i databaser samt fran konferenser soranuidt e-handel, med B2B som
primart fokus, aven Internet har anvants i viss rfi@natt kunna dra nytta av nytt
stoff.

Litteraturstudien ar lamplig for att den kan gesstar pa den huvudsakliga fragan om
vilka matetal som kan anvandas for att mata effalteav B2B. Litteraturstudien
mojliggobr en omfattande undersdkning av befintligaurser som behandlar B2B e-
handel. Eftersom matning av effekterna av B2B Hatike nytt kravs ett komplement
till litteraturstudien for att kunna besvara sagalfragor i detta arbete.

4.3 Intervjuundersokning

En intervjuundersokning kan anta en mangd olikanfaroch darmed utforas pa ett
flertal olika satt. Olika typer av intervjuer hdika styrkor och svagheter och maste
valjas beroende pa ens eget syfte med arbetetdBson et al. 2002). Syftet med
intervjuundersokningen i detta arbete &r dels alidegra och stddja litteraturstudien,
samt att fA berérda parters asikter och persorsiggpunkter pa amnet i fraga.
Intervjuundersdkningen anses vara lamplig efterspersoner i de berdrda
kommunerna besitter specifika kunskaper som ekdirens beskrivna i litteraturen.
Intervjuerna som kommer att goras kommer att valativt styrda, sett fran den
undersokandes sida. Fragorna som kommer att skilasner att vara utarbetade i
forvag innan intervjun. Anledningen till att fragar ar utarbetade i forvag ar relaterat
till att den undersokande vill ha en helhetsbildital uppnas lattare om fragorna ar
desamma samt utarbetade i forvag till alla de lerparterna.

Intervjuundersokningens reliabilitet, eller tillfilighet, bestdms genom att intervjua
nyckelpersoner, eller personer som ar val infoddadned effekterna av B2B
samarbetet. Kompetens inom detta forvantas finn@sden taktiska eller den
strategiska nivan, till exempel handlaggare etdpschefer. Tillforlitigheten anses
kunna bestyrkas pa grund av att de valda persormsitter kunskaper om dels sitt
eget verksamhetsomrade samt har kunskap om deldemwvriga organisationen
som helhet.
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4.4 Enkatundersokning

Enkéter &ar en teknik som anvands for att samlafiorination fran anvandare eller
personer som finns ute i en viss verksamhet. Demfiamation finns sallan
tillganglig sedan tidigare (Patel & Davidson 1994)et fOrsta steget i en
enkatundersokning ar att den undersokande masteedafett antal fragor som denne
soker svar pa, fragorna bor aven vara sa fa sorign@jrary, 2001). Det finns flera
olika typer av enkéater som kan anvandas i en ubkeisg. Frary (2001) havdar att sa
kallade 6ppna enkater dar respondenterna far skvi@abor undvikas sa langt det ar
mojligt. Detta beror pa att det ofta uppstar steasiationer i svaret samt att det ar
svart att sammanstalla svaren efter det att unkleirsgen ar gjord. Frary (2001) sager
att svar som ar strukturerade som skalor kan v@marfande for respondenten. Ett
exempel pa denna typ av svarsalternativ ar, aldé@djan, det forekommer, ganska
ofta, samt ofta. Det kan exempelvis vara svarrégpondenten att avgora skillnaden
mellan till exempel séllan och det forekommer. f&litlanga fragor bor aven undvikas
eftersom dessa kan forvirra respondenterna.
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5. Introduktion till fallstudien

Detta kapitel kommer att belysa de effekter sonBé8 samarbete kan medféra for
foretagen eller organisationen. De effekter sormést intressanta att studera vidare
ar framtagna av kommunerna sjalva (Mariestad, Tathatoch Tibro). Eftersom detta
samarbete inom dessa tre kommuner ar relativ dtaehte att tjana pengar den storsta
drivkraften att initiera B2B. En n&rmare granskniag dessa tre kommuners
effektmal visar dven pa detta. For ingdende paiteett samarbete och minskad
administration samt handlaggande av fakturor baglydier viktigt.

5.1 Projektet "Mellansjoregionen”

| detta kapitel kommer en introduktion att ges tillir samarbetet bedrivs samt
framforallt varfor beslut togs om att bedriva B2t®im denna region.

| borjan av 2000-talet gav kommungruppchefen i Bejoregionen i uppdrag at

inkdps- och ekonomichefer att lagga fram ett faydtar samverkan kring e-handel i

regionen (Elektroniska affarer i Tibro kommun dppart etapp 1 och 2). | rapporten
som Tibro kommun tagit fram for samarbetet beskhasdelsscenariot enligt nedan.
En ansluten leverantdr forser en potentiell kopadetta fall kommunen, med digital

(elektronisk) information om priser pa valda protiwk Bestéllaren i kommunen

avropar mot gallande avtal. Vartefter detta ar gaidot bekraftar leveranttren att ett
avrop mottagits, efter detta bekraftas aven agrimvs kan ske. Efter att bekraftelse
skett och parterna ar Overens sands en fakturalekironisk sadan. Ankommen

faktura kommer att l&sas in i befintligt datorigesystem, dar attest kommer att
genomforas pa elektronisk vag.

Detta projekt om elektroniska affarer innebar enngeh saker for de ingaende
kommunerna. Dels har kommunerna i fraga satt upm@mlika mal eller effekter de
vill uppna med projektet (Se kapitel 5.2). Projeékitenebar aven att de ingaende
kommunerna ligger langt fram i utvecklingen motkathmuner med dess relaterade
leverantorer kan samarbeta pa ett effektivt octkkmensmassigt bra satt.

Efter genomford intervju- samt enkatundersoknirgasidven att projektet innebar en
stor del utbildning for att sakerstélla att anvandaskall kunna fa en positiv

installning till det nya arbetssattet, och pa satkomma en bit ifran det traditionella
arbetet med pappershantering. Projektet innebareidtt inkbp och avtalsstrukturer
gors om for att kunna anpassas till det nya tandamys. elektroniska affarer. Vidare
innebar samarbetet att skapa battre forutsattnifigaatt utveckla fler leverantorer

som kan handla elektroniskt.

| kapitel 5.2 pd nasta sida presenteras de effeddert nyttan med effekten som
kommunerna dnskar uppna
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5.2 Effektmal och dess tillhdrande nyttoeffekter

Som vid alla projekt och samarbeten finns det @fektmal som de ingaende
parterna vill att projektet skall leda till och &éen i detta samarbete om elektronisk
handel. En viktig faktor som observerats i dettansarkansprojekt ar att en stor del
av effekterna eller effektmalen inte ar direkt tetade till att tjana stora summor
pengar, utan snarare handlar om ett gott och éffekdmarbete de tre kommunerna
emellan. Dock kan ekonomiska vinster goras omdlettav effektmalen uppnas pa
ett fullgott satt. Som namnts ovan i texten sa tanen stor del av kommunernas
effektmal inte om pengar utan om samarbete ochréibrich styrning. Tabell 3
presenterar de tre kommunernas framtagna effektned tillhérande nyttoeffekter.
Tabellen visar att effekterna relaterar till faldosom i optimala fallet skall leda till
ett effektivare och mer automatiserat arbetssatt.

Tabell 3 Sammanstallning 6ver kommunernas effektmed tillhorande nyttoeffekter
(Projekt elektroniska affarer, Mariestads kommuiQ3.

Effektmal Nyttan med effekten

Tiden for fakturahantering minskar
Tiden for bestallningar minskar
Pappersarbete med fakturor minskar
Mindre postméangd

Minskad ledtid for fakturor

Rationellare hantering av inkdp och fakturor

Skad avtalstrohet . Mer kop av upphandlade produkter

u . . . Lagre priser for kommunen
Lagre priser fér kommunen

- . Fa okat antal utbud
Bli en intressantare handelspartner

Battre uppfoljningsmajligheter . Battre tillganglighet av originalfakturor

. o . Starker kommunens ekonomi
Kostnadsbesparingar — pa sikt

Arbetsgivaren far mer for pengarna
Okad arbetstrivsel

Mindre sjukskrivningar

Béttre utnyttjande av arbetskraften

Utveckling av arbetsuppgifterna och personalen.

Frigjord tid for karnverksamheten

Kommunen visar pa utvecklingsvilja . rekrytering av ny valutbildad arbetskraft

. L . arbetsuppgifter kommer kommunen till direkt nytta.
Forbattrad service/samhéallsnytta P9 v

. Battre affarer

Fler ramavtal. - A
. Rationellare bestallningar

Tabellen visar de effektmalen kommunerna har tdgim med tillhérande
nyttoeffekter. En sammanstallning av de direkta autirekta nyttoeffekter som
kommunerna har tagit fram finns i bilaga 2.

5.3 Tillvagagangssatt

Genomfdrandet av denna fallstudie har varit emgigenomférd. Med detta menas
att den ar utford i den verksamheten som ska udkiass Ett forsta steg var att
kontakta nyckelpersoner i de berorda kommunerna skuile ingad i fallstudien

(Mariestad, Tibro och Tidaholm). Med nyckelpersoagses personer som har stor
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inblick i projektet eller ar ansvariga for till exgel fakturahantering eller inkdp och
ekonomi. Dessa nyckelpersoner hjalpte sedan tilhainnge ytterligare personer och
kompetenser inom kommunen.

Arbetet som foljde pa detta var att kontakta olilyakelpersoner ute i kommunerna,
sa lika mellan kommunerna som mojligt. Exempel &onemi-, faktura-, och
inkdpsansvariga. Efter att kontakt upprattats medlika kompetenserna, totalt nio
stycken, genomfordes intervjuer med vardera pensteni, deras naturliga arbetsmiljé.
Intervjuerna var designade sa att varje personlifigktade fragor att besvara. Syftet
med detta var att det skulle underlatta langre findimmaterialet skulle sammanstéllas
och analyseras. Det fanns nagra huvudpunkter @ vatgrvju, dessa var relaterade till
priser, avtal, koptrohet, fakturor, samt frigjond i verksamheten — sett ur deras
personliga synvinkel. Intervjuernas huvudsakligdtesywar att fa ett svar pa de
tillfragades asikter och varje fraga var koppldidniagon form av effekt. Ett exempel
ar fraigan om fakturahantering, om detta hade autsemnats eller inte. Genom att
stalla ett flertal fragor som relaterade till ovaamnda huvudpunkter kunde senare
dras slutsatser om vad elektroniska affarer hait disr effekter. Malet med
intervjuerna var att fa en god inblick i vad sanedeb har lett till, och vad som inte
annu var uppnatt, dar det kravdes ytterligare sajan fran kommunernas sida.
Intervjuerna gav aven en foérsta inblick i hur konmawmnas uppsatta effekter kunde
matas. Intervjuerna var den metod som d&mnade sandan stdrsta méngden data,
eller information. Materialet fran intervjuundersiikgen var relativt omfattande och
utgjorde ett bra underlag for att se vart samt avitkffekter som uppstatt vart i
kommunen. For att fa en kompletterande bild mednitidre material sa designades
en enkat som samma personer som ingick i intergergdkningen skulle besvara.

Arbetet med enkaterna fungerade sa att fragorndeskikusera pa ungefar liknande
saker som intervjufrdgorna @mnade stka svar p@oFra i enkaten var dock mer
konkreta. Fragorna behandlade inkop, koptroheseprieffekter, matningar och aven
personliga asikter om for- och nackdelar.
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6. Materialpresentation - enkater

| detta kapitel kommer fakta som framkom under rijteer samt enkéterna att
presenteras. Observera att nagra av fragorna ifndkétundersokningen finns
presenterade i kapitlet som berdr analysen (Seek&)i Samtliga nedan presenterade
fakta kommer fran personer i kommunerna dar unéteisgen genomfordes, inget av
nedanstaende fakta ar undersokarens egna asitedetntervjuades.

| enkatundersdkningen ingick totalt 9 personereieftet att enkatundersdkningen var
genomford noterades ett bortfall pad ca 15 %, vilkdetta fall & en person, denna
svarsfrekvens pa 85 % maste i sammanhanget sesgoket bra.

6.1 Introduktion till materialpresentation

| foljande avsnitt kommer fragorna fran enkaten tsaraterialet fran intervjuerna att
presenteras. Samtliga svarande representerar smanlkoer i Mellansverige. Hela
enkaten finns i bilaga 1.

6.1.1 Nackdelar

Pa fragan om vilka nackdelar tillfragade personer iukommunerna ansag att e-
handel medfor svarade 6 personer att de inte sgigq mackdelar alls. De resterande 2
personerna ansag att den sociala biten forsvitilenxempel kundkontakterna.

6.1.2 Ansvarsfordelning

Personer pa foretagen tillfrdgades i fraga 2 om &osvaret skulle fordelas i
samarbetet. Har blev resultatet att 6 personermgaatsd@let skulle bedrivas gemensamt.
De 6vriga 2 personerna ansag att den andre pdadie sa det hela ansvaret.

6.1.3 Ar e-handel naturligt att bedriva

Pa frdgan om e-handel ar naturligt att bedrivahi mellan kommunerna blev det en
stor majoritet ja sagare. Andelen ja-sagare varrségner, den sista personen var
osdaker i sitt svar. Den som var osaker svaradeati vissa fall kAndes battre att
inhandla varor i butik.

6.1.4 Har koptroheten 6kat?

Pa fragan om de tillfrdgade personerna i kommunansag att koptroheten okat i och

med inférandet av e-handel, i och med féljandetaawavtal blev resultatet 4 personer

ja-sédgare och de Ovriga 4 personerna visste ifege léinde sig osékra. Detta resultat
beror troligen pa att alla tillfragade inte har kddom om detta. Med koptrohet menas
att uppgjort avtal foljs, det vill sdga att varoritae kOps nagonannanstans an av
leverantéren som det slutits avtal med. Pa nad@\ssas ett diagram om hur svaret
blev pa fragan om koptrohet. Anledningen till astjdetta diagram presenteras ar att
just koptrohet ar en stor och viktig fraga for kommerna, i ett led att spara pengar
och resurser.
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Diagram 1 Resultatet pa fragan om koptrohet

Koptrohet

Antal
O P N W b~ O

Ja Nej Vet gj
Svar

6.1.5 Hur viktigt ar priset?

Fraga nummer sex handlade om hur de tillfragadepsdbur viktigt priset var for
varor som bestalls ur befintligt system. Andelemsansag att det var mycket viktigt
uppgick till 6 personer, de som ansag att det smelade nagon roll mattes till 1
person, 1 person ansag att det var ganska viktigt.

Diagram 2 Prisets betydelse for vilka varor sontddkss

Hur viktigt ar priset

Antal
O FP N WM OLOoO N

Inte s& viktigt ~ Ganska viktigt ~ Mycket viktigt  Spelar ingen roll

Svar

6.1.6 Ar det lagsta priset viktigast?

Denna fraga handlade om priser. En majoritet, Squear ansag att det lagsta priset
inte var avgorande for att ingd i ett samarbete mreteverantor. Andelen som ansag

detta viktigt var anda relativt stor, 2 personepetson svarade att denne var osaker
eller inte kande till detta.
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Diagram 3 Resultatet over andelen tillfrAigade s@wvarade fragan om det lagsta
priset fran leverantoren ar den viktigaste orsakkeatt samarbeta med dem.

Ar det lagsta priset viktigast?

Antal
O R N W » O1
. ,

Ja Nej Vet ej

Svar

6.1.7 Har ledtider minskat?

Denna fridga handlade om att klargéra om ledtidemiaskat som en foljd av
inféorandet av e-handel. Ledtider i detta sammanhbagdlade framforallt om
fakturahantering hade snabbats upp eller inte. IRésu har blev relativt entydigt.
Hela 7 personer svarade att ledtiderna hade minglkat férsvunnit. Resterande
person var osaker eller visste inte.

6.1.8 Installningen till e-handel

Denna fraga sokte ett svar pa de tillfragades lingtg till inforandet av e-handel i
kommunerna. De helt positiva uppgick till 6 persooeh resterande 2 personer var
positiva, fast pa sikt. Detta resultat maste sem swoycket bra da inga negativa
installningar till inforandet framkom i undersokgen.

Diagram 4 Presentation ¢ver svaret pa fragan onpabsitivt installda de tillfragade
var till inférandet av e-handel.

Installning till e-handel

Antal
OFRPNWMOUION
.

Japélangre  Ja, helt positiv Nej Vet gj
sikt

Svar

6.1.9 Har arbetsuppgifter férenklats?

Fraga 15 hade for avsikt att ta reda pa om anvaadaarbetsuppgifter hade blivit
enklare i och med inférandet av e-handel. Andetesggare uppgick till 4 personer.
Som synes nedan var det dven en stor del som iate hupplevt nagon
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arbetsforenkling, 3 personer. Denna siffra kansees ganska hog da e-handel borde
gora en mangd uppgifter mer latthanterliga.

Diagram 5 Resultatet dver svaret om hur arbetstigpga hade forenklats som en
foljd av inférandet av B2B.

Har arbetsuppgifter forenklats

Now A

ouURrUNTIWwU AL

Antal
-

o

Ja Mycket Ganska Blivit Vet ]
lite mycket  svéarare

Svar
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7. Materialpresentation - intervjuer

| detta kapitel kommer delar av det insamlade nwd&#rfran intervjuundersokningen
att presenteras. Pa grund av att stora kvantidaés inkom under denna fas sa
kommer endast de mest vasentliga delarna att gerasnMed vésentliga menas stora
omraden inom B2B som ar viktiga for de kommuner $@mingatt i undersckningen.
Exempel ar: koptrohet, matning, mal, priser, saswetantérskontakt. Materialet
presenteras utifran vilken person som intervjuades.

7.1 Intervju med inkdpsansvarig, Mariestad.

Mal: Digitalisera fakturor — f& bort pappersfakturorri2et forekommer en stor
mangd fakturor varje ar som skickas mellan berpatéer. Foretag som bestéller ofta
och kontinuerligt ar onskvarda ur ett effektivifgsspektiv. Ett foretag som bestéller
en vara en gang per ar ger inget effektivt systéngnoind av att det tar tid och inte
blir effektivt. Enstaka fakturor har och dar arstidande och inte sa effektivt, tar tid
att introducera varje ny part i systemet.

Enligt intervjuad tar det mycket tid fran leveramihas sida, intervjuad havdar att
detta kan beror pa ett ointresse med att introduedrandel. Kanske ar det sa att alla
inte ser ett ekonomiskt vinnande syfte med detta?

| nulaget finns ingen ansvarig for att méata ellekwimentera langsiktiga effekter av
elektroniska affarer. Ambitioner finns pa vissalhdtt dokumentera och folja upp
fakturor — men tyvarr saknas tid — och ett gememngeurivande intresse.

Processorganisationen Intervjuad sager att ett farre antal bestéllare@skvart,
detta har dock inte forandrats sa mycket i och niddrandet av e-handel.
Séllananvandare ar inte dnskvéarda ur ett effektisiterspektiv, istallet onskas stora
bestallningar under regelbundna intervall for &t skall bli sa effektivt och lonsamt
som mojligt. Intervjuad foresprakar istallet sammade bestéllningar, detta for att
mycket sma belopp och litet antal fakturor ar iakfivt och tidskravande.

Koptrohet: Ja, detta finns, de ingaende parterna ar bundnkoatrakt, eller sa
kallade ramavtal. Finns idag ca 120 ramavtal. Paatéar ett mycket bra pris pa det
som det handlas mycket av. Specifika produkter sallan képs blir av naturliga skal
dyrare. Antalet artiklar som ar avtalade har okatessa produkter har det kommit
rabatter pa. Detta gor att de sparar pengar pagsikom att handla dessa typer av
varor. Intervjuad talar om att ju fler bestéllningeom gors i systemet desto mindre
kop over disk sker, som i sin tur leder till athgar kan sparas, eftersom en vara éver
disk aldrig, eller sallan &r billigare an den sobp& i systemet.

Jamforpriser: Kommunerna behover inte spendera tid pa att léea eh eventuellt
billigare vara eftersom priserna finns direkt parsken — detta gor det hela effektivt
och snabbt. Vissa specifika varor eller produktésta dock bestéllas pa annat hall
eller ver disk eftersom dessa inte anvands pafooatl

Leverantorskontakt: Intervjuad namner att kontakt med leverantbrer &it
genomfora ett kop ar obefintlig, vilket ar positigett tidsmassigt.
7.2 Intervju med upphandlingsansvarig, Tibro.

Tibro kommun &ar knuten till ramavtal och kan intgéleverantdrer hur som helst.
Koptroheten ar darmed reglerad i de sa kallade viaiem.
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Leverantorskontakt: P& fragan om hur mycket tid Tibro kommun lagger g
interagera med leverantor for att genomfora ett $@framkom att detta ar i stort sett
obefintligt. | och med detta kan paralleller draangmot Mariestads kommun dar
leverantorskontakten &aven dar var nara pa obefintBlir dock nagot fel i
bestallningar sa ar teknisk support inte belaggbrio kommun utan i Skovde.

Kop over disk ar ett énskemal att reducera sa l&ogt mojligt. Intervjuad svarar
dock att kop dver disk aldrig helt kan eliminerBsoblem i bestallningar uppkommer
da nagon specifik produkt eller vara saknas i Hlestgen. Denna specifika vara
maste da bestallas igen vilket detta resulterardrder som saknar ordernummer.

Processorganisationen:Pa fragan om processorganisationen har forandratsh i
med inférandet av e-handel svarar intervjuad altider har forkortats, det ar dock
svart att mata i manga lagen. Vana anvandare spaeftersom de ar insatta i
systemet. Det finns &ven en stark onskan att redus@ kallade sallan bestéllare i
systemet. Istéllet forordas samordnade regelbubdstilliningar i systemet.

7.3 Intervju med ansvarig, fakturacentralen, Tibro.
Respondenten ar ansvarig for fakturahantering ioTiommun, ekonomiansvarig.
Fel pa fakturor forekommer

« De saknar nagot, till exempel faktura identitetsmanm

* Andra problem som forekommer ar att leverantoree ifinns upplagda i
bestéllningssystemet.

« Ovriga problem &r att fakturor kan sakna giltigiopg

Dessa problem &r tidskravande. Pa grund av dett@ahaintervjuad att inga
tidsbesparingar skett just pa detta omrade. Dekarpmer istéllet fel pa andra hall,
aven om man eliminerat de fel som fran borjan @akt s& uppkommer fel pa andra
hall istallet. Det sker aven att fel leverantoirdskannad, detta beror enligt intervjuad
pa att det sker for dalig kontroll frAn bdrjan. Bétgranskningar forordas har. Det
finns inte den automatik som man skulle 6nska thldrakturor kan passera trots att
det forekommer fel i dem, detta resulterar i att the langre tid langre fram i
processen nar dessa fel skall rattas till. Berdigemtervjuad pa ovana och for lite
automatisering. For erfarna anvandare flyter dastkadpa mycket bra. En fordel som
intervjuad namner ar att det ar mycket enkelt @taleller lokalisera en faktura
eftersom de finns lagrade i systemet och enke#tgmeras pa datorskarmen.

Enligt intervjuad ar det svart att veta om det apapengar just pa denna del
(fakturor). Det ar aven enligt intervjuad myckefghatt méata detta. Detta pa grund av
att tjanster flyttas runt i organisationen. Detusgré@tt nytankande fran anvandarnas
sida, och hela kedjan for att detta skall bli er&klanligt intervjuad.

Karnverksamhet: Pa fragan om tid for karnverksamheten oOkat blirravgtterst
tveksamt, det har tillkommit andra uppgifter somféld av e-handel istallet, om
aven processer automatiserats. Komplexiteten ékangnga hall som en foljd av e-
handel. Integration mellan system &r liksom i Mstae har inte heller helt
friktionsfritt.

7.4 Intervju med inkbpssamordnare, Tidaholm.
Respondenten ar ansvarig for att samordna inkbgemmunen.
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Matning: Aven i denna kommun saknas i dagslaget ndgon agséaratt méata och
folja upp effekterna av e-handel. Pa lang sikt gimmbitioner, men det &ar svart att
finna tid och pa sa vis verkligen kunna peka péleér som leder till vinst.

Karnverksamhet: Intervjuad blir tillfrdAgad om den alltmer automatiade
fakturahanteringen lett till att mer tid frigjortil 6vrig verksamhet. Svaret har blir att
det finns en vision eller 6nskan att denna tidIskghas at dess kunder. | systemet ar
det enkelt att se vilken leverantdr, och om detéirleveranttr. Det ar aven enkelt att
se vilken artikel det ror sig om och pa dessa oswéit bestallningssystemet mycket
effektivt. P& frdgan om ledtider har minskat bliaet att de fortfarande har 30 dagar
att betala en rakning — men detta gar att gorkeftae.

Matning: Intervjuad séager aven att det ar svart att matee lpgser — det finns stora
rabatter pa bestallningar som gors frekvent ocbrvach produkter som bestélls ofta
och i stor mangd ar kraftigt rabatterade i systei&om i 6évriga kommuner ar det
svart att fa stora rabatter pa specialprodukter lsestélls mer sallan.

Okad prismedvetenhet: Tveksamt, de &ar uppbundna i ramavtal och kan liksom
ovriga kommuner inte byta leverantér hur som hétgéervjuad sager att det galler att
fa leverantoren att félja ramavtalen. Ramavtalstélr samre inom vissa omraden pa
grund av priset. Dock sa ar priserna avsevart l[agamavtalen an utanfor dessa. Latt
att se priset for varor direkt pa skarm. Det tdedgs ingen tid att leta efter billigare
varor. Skanning av fakturor ar nagot som verkligéfektiviserats. Det ar dock enligt
intervjuad svart att uppskatta tidsbesparingar wtnha koll pa hela kedjan eller
organisationen.

Leverantdrskontakt: Pa frdgan om hur mycket tid som laggs pa leveraktitakt
for att gora ett kop blir svaret liksom i de andkammunerna att detta ar
automatiserat. Fa leverantorer ar onskvart liksone idvriga kommunerna, aven
samordnade bestallningar forordas. Intervjuad satieantalet bestéllare maste ses
over. Sa kallade sallan anvandare maste ocksénademmun reduceras.

Processorganisation:Skanna fakturor fungerar bra och effektivt. Svattse de
langsiktiga effekterna eller vinsterna — pa grundletta finns ett svagt politikerstod.

7.5Intervju med stadledare, bestaller i Intrade — fakuror —
Tidaholm.

Respondenten ar stadledare och goér bestallningarstemet som kallas Intrade,
hanterar &ven fakturor.

Karnverksamhet: Pa fragan om tidsbesparingar gjorts blir svaretkssent.
Intervjuad havdar att det inte har frigjorts sa ketdid for karnverksamheten. Det har
istallet blivit en del dubbelarbete. Andra problesom intervjuad tar upp handlar om
systemet i sig. Inlagt i systemet finns ibland ialla produkter eller varor. Detta leder
till att det maste atgardas genom kontakter fodaaya in dessa — i det stora hela
leder det till att det tar mycket lang och onddigsom laggs pa detta — dubbelarbete.
Samordningen av fakturor skoéts har, vilket goidatthela blir effektivt.

Intervjuad sager att det i allmanhet finns en positstélining till systemet. Detta
torde bero pa att det ar ett sa automatiserat fiektigt system, det ar enkelt att se
och folja vad som hander och sker. Intervjuad héédarigen att tidsbesparingarna
dock inte ar sa markvardiga. Det har forsvunnitiehproblem genom automatisering
men istallet tillkommit andra saker som gor atshidsparingar inte marks sa mycket.
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Intervjuad havdar att samspelet mellan aktorernayioket viktigt for att samarbetet
skall fungera pa ett tillforlitligt satt.

Leverantorskontakt: Pa fragan om leverantérskontakt svarar intervjitideita inte
ar tidskréavande utan skots i stort automatiskt. fDetkommer dock kontakter nar det
handlar om specifika produkter eller varor. Prothfetmation fran leverant6r
forekommer mycket.

7.6 Intervju med ekonomiarbetare, Tidaholm.

Karnverksamhet: Pa fradgan om tidsbesparingar och tidsvinster svaspondenten
att dessa mest uppkommit i och med faktura skanumietja ar smidigt och effektivt.
Tidsvinsten ar stor, det ar latt att se allt parsien, vart fakturor kommer ifran, till
exempel vilken leverantdr som skickat dem, detv@ndatt att se belopp och priser.
Det ar aven latt att ha kontroll pa fakturornat Htt hitta dem och sedan bearbeta
dem.

Nagra problem som intervjuad tar upp ar att betglai kan ga fel, de kan vara fel
inskannade i systemet. Dessa fel om de uppstaatydlet tar tid att atgarda dessa,
vilket leder till mera ineffektivitet och mer fonsgar i processer langre fram.

En annan positiv aspekt som intervjuad anser &@yatemet i sig ar bra, detta for att
det ar elektroniskt och pa sa satt effektivt. Hémner aven fordelen att plock med
papper har foérsvunnit, eller kraftigt reduceratgetvjuad sager att i stort sa dvervager
fordelarna nackdelarna. Hon séger aven att kosetro#lv fakturor eventuellt blivit
samre. Det ar ibland enklare att kontrollera pappasfakturan direkt, istallet for pa
skarm. Detta beror pa att pappersfakturan mastassfitm pa skarmen och oppnas
och lasas igenom, fér en van anvandare gar deti@doatt gora om fakturan finns i
pappersformat.

Ledtider: Pa fragan om hur ledtiderna ser ut, om det minskasvaret att det just
dar inte finns nagra direkt langa ledtider — deufasr som kommer in kommer snabbt
darifran igen, de ligger mycket sallan kvar. De tfirskanning pa samma dag de
inkommer till kontor.

7.7 Intervju med kostchef, Tibro.

Respondenten anser att mycket har blivit effekévach rationellare i och med
inférandet av e-handel. Hantering av fakturor attop har blivit mer effektiviserat.

ProcessorganisationRespondenten sager aven att inkdpshanteringeniiamiera
tillforlitlig, eller sékrare, detta pa grund av attoggningsprinciper rader i systemet.

Koptrohet: Pa fragan om koptrohet och ramavtal anser den melgmben att
ramavtalen nu foljs battre — det ar aven enkeltpattskarmen se vilka varor eller
produkter som tillhér ramavtalet eller inte. Fakiuwanteringen har &ven den blivit
sakrare. | och med att allt presenteras pa skaoolerir mycket enkelt att hitta sa blir
allt mera Overskadligt och det ar pa grund av ettadinte ar lika latt att bega fel eller
misstag. Pa fragan om mer tid har frigjorts soniédjd av e-handel svarar intervjuad
att det inte marks av sa mycket mer frigjord tigssRondenten sager att det ar andra
saker som har tillkommit som tar tid, till exempaloggningar i systemet. Den
intervjuade havdar dock att i det stora hela sdaspfid. En intressant aspekt som
intervjuad n&dmner ar att bestéllningar nastan dagre tid idag &n vad det gjorde
tidigare. FOrr faxades bestéallningen in till leveaen, idag maste det kontrolleras i
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lagret vad som finns, sedan skrivas i en orderasestticka in denna bestéallning till
leverantoéren.

Ledtider: P& fragan om ledtider sa svarar intervjuad atiadefta varierar och beror
ofta pa ovana eller lite erfarenhet i systemet. @mstor andel ovana anvandare
anvander systemet tar saker ofta lite langre ticutfitta, men intervjuad sager att
ledtider anda har kortats ned.

Priser: Intervjuad sager aven att de har stora rabattest@@e inkdp — varor som
ingar i ramavtalen. Varor som kops utanfor ramavtablir naturligtvis vasentligt
dyrare.

Leverantorskontakt: Pa fragan om eventuell kontakt med leverantorer tir
genomfora ett kop sa blir svaret att detta ar diglomatiserat i och med systemet. Det
sker emellertid ibland en dubbelkontroll, detta kama att man ringer upp varandra
for att bekréfta, detta ar inte nédvandigt menkoremer ofta.

7.8 Intervju med systemadministrator, Mariestad.

Respondenten har en allmant positiv bild av deinbefa bestallningssystemet som
anvands. Overgripande positiva aspekter ar tilhepea att antalet fakturor som finns
ses direkt pa skarmen, det ar latt att flytta pétfakturor, ifall de finns pa fel plats,
eller hos fel person.

Respondenten ger en mycket bra bild av systemetasw@nds. Anledningen till att

systemet ar sa bra ar att anvandaren har en imkoréakturor finns tillgangliga, det

ar aven mojligt att se 6vriga saker som forfallodat fakturabelopp, antal fakturor,
samt paminnelser. Ovan namnda aspekter gor atragstir mycket overskadligt och
det ar latt att folja med i vad som sker. Interdjusiiger att det ar mycket latt och
smidigt att folja en faktura i systemet — systemetsenterar en bra bild om vilka
personer som ar ansvarig for olika delar.

En effekt som den intervjuade namner ar att alirmpost har forsvunnit som en foljd
av detta samarbete. Detta leder i sin tur tilltigttsparas darfor att det gar betydligt
fortare att skicka elektroniska meddelanden elferse det gar mycket effektivt och
snabbt. Det tar heller inte nagon tid att sokasteyet efter en viss specifik faktura.
Detta ar mycket automatiserat och effektivt sonmskiirekt av systemet.

Extra tid uppkommer om det visar sig vara fel pdadtura — denna tid kommer ifran
att det tar tid att ringa upp kontakter for attéttp detta fel. Respondenten sager att
systemet inte ar 100 % men &aven att fel mycketasafbrekommer. Om fel
uppkommer sa rattas detta till genom att faktugggs in manuellt, vilket resulterar i
att det tar langre tid om fel uppstar.

Processorganisation:Respondenten sager aven att kontrollmdgjlighetedaa ihar
blivit mycket battre, det finns en god Overbliclsystemet, arbetet funkar effektivt,
samt rationellare hantering av fakturor.

Leverantorskontakt: Respondenten sager aven att det har varit mycketeamed
leverantorer, men detta har pa sikt forbattratskatyc

Ledtider: Pa fragan om tidsbesparingar svarar respondentatet inte marks sa
mycket, det tillkommer 6vriga uppgifter, svart atéita exakt frigjord tid. Det har aven
blivit en battre kontroll och styrning av arbeteigt ar latt att se alla fakturor i
systemet, sokningar ar effektiva och allt ar i stera hela enkelt. Det blir automatiskt
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billigare i och med ramavtalen och intervjuad sagétr de aven kan bli en
intressantare handelspartner eftersom detta mexh@eh &r stort just nu. Pa fragan
om uppfoljningsmojligheter svarar intervjuad atttdente gors i sa stor utstrackning.
Det finns mojlighet att ta upp rapporter och stitisch titta pa jamforelser men detta
gors inte sa frekvent.

7.9 Presentation av bestéllningssystem i centralkbketnterviu med
ansvarig bestéallare i centralkok, Mariestad.

Detta tillfalle var mer en presentation av det é#singssystem som anvands i
verksamheten i Mariestads kommun snarare an emvjunteVerksamheten &r i
centralkbket i Mariestad.

Presentatoren visar att varor eller produkter sestdils frekvent finns upplagda, det
kan liknas vid en lista med favoriter i en webbtésd systemet ar det enkelt att se
vad varorna eller produkterna kostar, det ar likke#t att se vilka varor eller
produkter som finns med i avtalet eller inte. Deovasom finns med i avtalet har en
annan typ av markering som gor att de skiljer sag ©vriga varor som ligger utanfor
avtalet. Systemet ar mycket enkelt fér en van adad:n som anvander det
regelbundet, det gor da att det gar fort att kiaraett stort antal bestéllningar. Det
finns a&ven menyer i systemet, till exempel sa fikaggorier av produkter eller varor
som ligger i en meny, en meny kan till exempel hstdartiklar med en mangd
underrubriker med olika produkter. Om det inte §iram vara eller en produkt inlagd i
systemet gar det snabbt att lagga till detta gerattmen varas eller produkts
artikelnummer skrivs i, detta artikelnummer hamifadn en vanlig papperskatalog
dar produkter finns representerade.

Nar en bestallning skall genomforas sa klickar dlksen i en kryssruta i programmet

for aktuell vara, dessa laggs sedan i en inkoegaflaror kan laggas i denna varukorg
samtidigt. Nar sedan alla varor &r valda och lagikorgen sa kan bestallningen

konteras direkt i systemet, nar detta ar klarta@bestallningen skickas.

Sammanfattningsvis kan séagas att systemet ar eekielktivt samt att det for en van
bestallare gar snabbt att genomféra bestallning.
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8. Analys

| detta kapitel kommer materialet fran fallstudisamt bakgrundsmaterialet att
analyseras utifran problemformuleringen (se kagjelMaterialet fran intervjuerna

och enkaterna kommer sadledes att subjektivt granskéaterialet kommer att

analyseras utifran undersokarens perspektiv. Apalystruktureras efter att forst
diskuteras de effekter som B2B innebar for en degdion. Darefter sa analyserar de
matmetoder som anvands for att mata effekternaitéaf.3 analyserar de férdelar
med elektronisk handel som framkommit. Aven kopétodiskuteras i kapitel 8.4,

eftersom detta har varit ett mycket viktigt omradheler intervjuer. Sist, i kapitel 8.5

analyseras om dagens matetal lampliga.

8.1 Effekter for en organisation vid inforandet avB2B

Den forsta delfragan i problemformuleringen (Seiled8) amnade undersoka vilka
effekter inforandet av B2B har pa en organisationdetta fall kommuner. For att
kunna besvara denna delfraga kravdes ett par aliketssatt. Effekterna for en
organisation, fanns generellt sett bra fanns beskribefintlig litteratur. Dock bedrivs
B2B ofta pa olika satt, beroende pa vilken typ eyaaisation eller foretag det handlar
om. Ett stort foretag bedriver sannolikt inte edmsrbete pa samma satt som ett
mycket litet foretag. P& grund av detta sa ar atited heller effekterna statiska utan
kan se aningen olika ut fran samarbete till santarbe

Forst och framst kan sagas att efter material itsanoch analyserats fran fallstudien
ses tydliga tendenser att effekterna inte ar direldterade till kapital eller att tjana
stora summor pengar pa att infora elektronisk hlandd en narmare granskning av
effekterna (Se kapitel 2), kan det observeras attredaterar till rationaliseringar,
avtalstrohet, samt battre kontroll och styrning, dtt namna ett fatal av de befintliga
effekterna. Jag havdar dock att i grund och bditars en vision, eller ett mal att pa
sikt kunna spara pengar. Flera av effekterna girekt ett fokus pa ekonomi. Denna
slutsats drar jag med motiveringen att manga awmesatta effektmalen, om de
uppfylls, alltsé leder till att pengar kan spardsamtiden. For att illustrera detta kan
exemplet rationellare hantering av fakturor ochomKyftas fram. En traditionell
arbetsuppagift ar till exempel pappershanteringdibrskota inkép. Om denna uppgift
rationaliseras via automatisering torde bade kanaform av tid och pengar pa sikt
kunna sparas. Det ar dock inte helt trivialt attar@enna till synes enkla effekt, vilket
jag kommer att aterkomma till langre fram i kapBel

| respektive kommun fanns ett framtaget dokument pavisade dess effektmal samt
respektive nyttoeffekt (Se tabell 3). Det kan vam&ressant ur ett effekt- och
nyttoperspektiv att kategorisera effekterna efiten nytta eller effekt de férvantas
fa. Jag har medvetet valt att inte ta med sam#iggommunernas uppsatta effektmal,
till exempel det om minskade antal sjukskrivningdd, jag anser att detta inte helt
ligger i linje med en effekt som uppkommer som @jdfav inférandet av B2B.

De stora grupperna/kategorierna av effekter, s@msgt framkommit framst genom
intervjuerna och enkéterna har visat sig vara faktantering, inképshantering samt
avtalstrohet. Med stora avses har de grupper/kagggsom anses ha storst
genomgripande effekt for kommunerna, bade med taadkett effektivare samarbete
men aven forbattringar for personal, samt pa siktikadsbesparingar.
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En faktor som ar intressant att belysa ar att &fiék endast kan uppnas genom
kommunens vilja att uppna malet. | sin enkelhetebiir detta att inget effektmal
uppnas utan en stravan att na dit. FOr att en teffieid| sla igenom (uppnas) sa bra
som mojligt, och ge effekt for sa manga involveradm mojligt sa kravs en holistisk
syn pa hela processen samt att alla inblandadef@nsiddda med vad malet ar. Jag
har i min undersékning i kommunerna upplevt deita tvetydigt. Om inte alla
inblandade parter ser vinsten med att uppna eff@ketmoptimalt sa kommer
sannerligen heller inte malet att uppnas fulltet kravs ett gemensamt arbete for att
komma dit, bade inom och dven emellan kommungraaser

Under min fallstudie, framst under intervjuernaanfigick att ett flertal effekter
betydligt kunde forbattras genom storre insyn i \efitkterna kunde bidrag med.
Dessa faktorer var framst relaterade till avtatsttooch inkdp. Jag havdar dock att
detta har med instéllning och kunskap att gérkevibiven bekraftas av nagra av de
genomférda intervjuerna. Problematiken med detta $annerligen avhjalpas med
tiden genom att utbildning fortskrider.

8.2 Metoder for méatning av effekter — méatetal

Den andra delfragan (se kapitel 3) relaterade niltt, eller sa kallade matetal.
Litteraturstudien har till en viss del fokuseratdsita (se kapitel 2.4).

Min ambition har varit att se hur métning av efegkfungerat i de kommuner jag
undersokt. Med utgangspunkt och stod ifran miedéturstudie kan aterigen sagas att
det &r av storsta vikt att kunna mata och félja epp effekter och dess bidragande
nyttoeffekter organisationen eller i detta fall kmomen, senare kan ta nytta av. En
observation av de uppsatta effekterna och effeldméGe tabell 3) kan man genast
dra slutsatsen att det inte nodvandigtvis fordragram matematiska modeller eller
metoder for att mata de uppsatta effekterna. Avarvissa effekter till karaktaren ar
kvantitativa bor de kunna matas utan avancerademadiska tillampningar. Att en
effekt inte kraver avancerade metoder for att mitiasbar sdledes inte att effekten ar
trivial att mata eller uppskatta. Min uppfattning @it det i vissa fall &ar tvartom,
aspekter som kraver matematisk utrakning ar afigaie beraknade, det finns saledes
ofta en procedur for att berdkna aspekter av ddttg. Faktorer som inte kraver
matematisk berdkning ar ofta sddana faktorer somyaket dynamiska och varierar
fran fall till fall. Har finns det ofta inte finnsagon utarbetad metod for att mata eller
berdkna dem. Dessutom kan de vara svarare atffident

Jag har i min litteraturstudie (Se kapitel 2) vailt fokusera pa sex olika typer av
matmetoder. Dessa olika metoder har gemensame atilalhar potentialen att pavisa
varde, eller ett matt pa lonsamhet. Vissa av de jagtanvant ar mer komplexa an
andra, men fokuserar da ofta pa olika faktorer.

Ett problem som jag uppmarksammat, bade fran dittiestudie samt fallstudie, ar att
for att kunna anvanda vissa av de matt jag pressrkedvs att de som amnar mata
effekterna har mycket stor insyn i den egna orgsiaisen, i detta fall kommunen.
Utan en stor insikt i ekonomiska faktorer, som t#lxempel kommunens
investeringskostnader, blir ndgra av metoderna kexapatt anvanda. Den stora
kompetens som kan kravas for att anvanda dessaatuiten kan gora att matning
uteblir. Det anses inte ekonomiskt mojligt att aatig in i sd stora omraden for att
kunna mata effekter av B2B. Jag ar dock av denatpphgen att matningar av de
storre omradena som togs upp tidigare i textenniétias. Framfor allt ar det viktigt
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infor framtida satsningar. Exempelvis behovs detden forsta satsningen inte varit
Idnsam, utan istéllet kostat stora summor pengan att kunna aterbetalas. Utan en
matning eller utvardering riskerar kommunerna afftagom samma misstag |

framtiden igen.

Det ar intressant att diskutera en aspekt som foamkit i min genomforda fallstudie,
intervjuer samt enkatundersokning. | min enkat Hadeen fraga som handlade om de
tillfragades installning till om effekter var vikfa att mata eller inte. Resultatet var
entydigt: samtliga respondenter ansdg detta vikiitit svarade ja pa denna fraga.
Resultatet pa denna fraga var att alla tillfragadedg att effekterna av B2B ar viktiga
att mata. Detta resultat ar onekligen positivt. Detar pa en stor vilja hos de
tillfrdgade att tids nog mata effekterna av B2B.t an emellertid diskuteras
huruvida alla de tillfragade ar inforstadda med wa@tning av effekter innebar, men
resultatet ar anda gott och visar pa ambition othstasm. Det framgick emellertid
aven ett nagot motsdgande resultat, dven den ifg@nomford fallstudie,
enkatundersokningen, samt till viss del intervjuensékningen. Det intressanta var
det att andelen som ansag det sa viktigt att mféekter var mycket hog, relaterar
man sedan detta till frdga nummer 10 i enkaten isar \detta pa att det i stor
omfattning saknas en plan for hur effekterna sksitas. Av enkaten framgar att 3
personer av de tillfrdgade svarar att det finng@&merell plan for hur effekterna skall
matas. Med resultatet som grund observeras atrgbmper svarar att de kanner sig
osakra eller inte har kannedom om detta. Slutsatsenkan dra av ovanstaende &r att
det finns ambitioner och vilja att kunna méata efiteka av elektronisk handel, men
trots detta s kravs ytterligare satsningar panattlit. Resultatet &r anda i positiv
riktning, 3 personer svarade att det fanns en filaatt mata effekterna. Anledningen
till att en sa stor del kdnner sig osakra, ellearaw att matning inte forekommer i
kommunen, torde inte vara relaterat till att magrké@nns irrelevant. Det &r snarare sa
att nar ett mal eller en effekt slagit igenom, s@avdetta pa ett gott resultat. Hade det
varit sd att samtliga uppsatta effektmal misslyskatdikalt hade sannerligen mer
matningar eller uppféljningar gjorts som sokteada pa varfor projektet misslyckats.
En indikation pa att ett effektmal eller mal gediersett har lyckats, eller uppfylits,
kan ses som ett matt i sig, foretaget, i dettakiathmunen, har bidragit till att na upp
till det uppsatta malet, eller effektmalet. For@dssera denna barriar, och genomfora
fullskaliga matningar, kravs sannolikt specialiserabildning om hur detta kan ga
till, eller analytiska studier som kan fororda @hktav att mata effekter, for att pa lang
sikt eventuellt dra vinning av det. For att foremldetta kan effekten "reducerat
pappersarbete” anvandas. Det racker sannolikt fi@vaiga personer att se att
pappersarbetet reducerats, utan att gora statikmhtroller och matningar. Detta kan
aven ses i nagra av intervjuerna. Det tycks vélradkligt att se at vilket hall, samre
eller battre, en effekt stravar emot. Om effektier endlet ar uppfyllt, eller forbattras
mot tidigare situation verkar detta vara ett tdkbgt matt. Detta kan i manga fall
racka, stor forsiktighet bor dock vidtas om inté dppsatta effektmalet stravar emot
det battre. Férsamringar har alltid en orsak, aihkiontrolleras och foljas upp varfér
det blivit sa — matas.

8.3 Fordelar med elektronisk handel — positiva eflder

Jag har i min litteraturundersokning studerat ftadesom en foljd av elektronisk
handel, med fokus pa B2B (Se kapitel 2.3.1). Deintressant att har papeka att
fordelar som en foljd av inférandet av elektroniendel dven kan ses som effekter.
En investering inom B2B har som effektmal att l&tlan rad positiva effekter. | min
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enkatundersokning (Se Bilaga 1) fanns en fragaterd till fordelarna med
elektronisk handel. Kommunerna som i denna studr@ v fokus hade framforallt
markt forbattringar inom fakturahantering samt érefkling av arbetsuppgifter och
automatisering i stort. Nedan presenteras fragamlielhet.

Diagram 6 Positiva aspekter med e-handel fran enkigérsckningen.
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Alla ovanstaende fordelar kan kopplas till potdigieffekter som elektronisk handel

lett till. Som kan ses i diagrammet ovan ar dersté@grocenten kopplad till priser.

Det ar aven intressant att notera att stapeln "fideét karnverksamheten” ar relativt

lag, procentuellt sett. Detta ar en aspekt songidrad kan bekraftas av genomforda
intervjuer. En stor del av de tillfrdgade undeeimjuerna har forklarat att det inte har
markts sa mycket frigjord tid, for dem att anvaritlaannat. De har forklarat detta

med att det istallet tillkommit dvriga uppgifteradar upp den tiden. Detta skall inte
enbart ses som nagot negativt, traditionella upggifar automatiserats, nya uppgifter
har tillkommit i det nya arbetssattet.

8.4 Koptrohet — en frdga om kunskap?

Koptrohet har varit ett fenomen som diskuteratsehdmtler intervjuerna samt varit en
del av enkatundersokningen. Ett av de effektmal kommunerna satt upp gallde just
att koptroheten skulle 6ka i kommunen. Malet haityvach ar, att s stor kvantitet
som mojligt skall kdpas in via ramavtal for attefd sa lagt pris som mojligt. Det var
darfor intressant att undersoka hur detta egentligég ut under min fallstudie.
Andelen varor, i procent, som kops via avtal varieranska mycket fran kommun till
kommun. En slutsats &r dock att denna procentdelas for 1ag. Total koptrohet, det
vill séga 100 %, ar sannolikt omojlig och opraktatk na upp till, daremot finns stora
pengar att spara in om avtal foljs battre. En agdrna i enkatundersokningen
amnade fa en bild om de tillfrdgades bild pa hutavkoptroheten dkat i och med
inforandet av elektronisk handel. Resultatet blivi ersoner av de tillfragade ansag
att koptroheten 6kat, medan den andra halftenhatee kdnnedom om detta. Detta
resultat ar inte helt negativt, men borde kunnaétidligt hégre om resurser tillsatts
for detta. Jag anser att detta matt kan Okas ermglsdm fortsatt utbildning av
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anvandare for att forandra installning och motiwati Koptrohet kan endast t6ka
genom vilja att na dit, och att alla stravar ei@mma mal.

8.5 Ar dagens matetal lampliga?

Den tredje delfragan (se kapitel 3) amnade undarstok dagens matetal fungerar for
att mata B2B-inforandets effekter. Min genomféraéistudie har tidigare visat att
nagra av kommunerna har en plan for hur effekteskall matas, och nagra av
kommunerna har i nulaget ingen plan pa att matek&ffna. Dock har annu ingen
kommun borjat arbetet med att mata effekterna ektenisk handel. Jag har tidigare
i detta kapitel aven pavisat att samtliga kommubesitter ett intresse eller ambition
for att pa sikt mata effekterna av B2B. Pa grunddatta finns i detta fall ingen

konkret fakta/information som klart och tydligt &s om de matmetoder jag
presenterat i litteraturstudien ar [ampliga attéarda for att mata effekterna av B2B.

Som tidigare diskuterats ar vissa av de matt jageprterat mer komplexa an andra.
Till de mer lattanvanda hor ROI och bland de menglexa hor ROCE (Se kapitel 4).
For att avgéra om de i kapitel 4 presenterade mattdampliga kravs en ytterligare
analys av de effekter som skall matas. Jag haettitlertal tillfallen i denna rapport
namnt att huvuddelen av effekterna inte relateltar @mnar leda till att kommunerna
skall tjana stora pengar, utan samarbetet ar adetso fokus. Kan redan har uteslutas
nagra av de presenterade matmetoderna? Det karint@ssant att namna att den
mest generella av de namnda metoderna, namligen-AR&urn On Investment, gar
att anvanda till nastan allt som har med matnindy appféljning att gora.
Anledningen till att det ar en mycket generell ndetdt anvdnda uppmuntrar snarare
till matning, an motsatsen. En tanke ar att ju kmenplex och avancerad en metod ar,
desto mer avskrackande blir den att ta i bruk. @etannolikt heller inte fallet att det
bara ar att valja en metod och senare appliceraadpa omradet direkt. Att anvanda
en metod, oavsett slag, kraver stor kompetens rsihktii den egna organisationen, i
detta fall kommunen. En metod tar &ven tid att Eigaoch satta sig in i, och kostar
aven resurser att ta i bruk. Att valja metod kaflehente ske slumpmassigt, utan
maste ske med atanke pa vad som skall métas.

Genom att analysera ett sadant har projekt medtilbgsande effekter kan man dra
en slutsats att manga av dessa effekter ar tilireatrelativt dynamiska. Skulle ett
likartat projekt genomfoéras i tre andra kommunerligksannolikt inte effekterna vara
exakt desamma som har. De matmetoder jag preseatel@r min litteraturstudie kan
ses som relativt statiska till karaktaren. Samtligam mgjligtvis ROI, kraver relativt
stora bakgrundskunskaper i organisationskultur elkadbnomi, och handlar samtliga
om pengar, i olika omfattning. Pa grund av ovansi@eanser jag att det kravs, eller
bor tas i atanke, att anvanda mer dynamiska matleetan de i litteraturstudien
beskrivna. Om aterigen en observation gors pa teffielr sa ser man ganska fort att
det inte kravs nagra avancerade ekonomiska mefiddeatt méata eller uppskatta
dessa. Manga av effekterna gar heller inte attnegpligt mata. Det behovs istallet
mer generella matmetoder for att astadkomma déftamanga av de effektmal som
inte avancerad matning behovs istallet en form gpskattning. Hur var situationen
innan elektroniska affarer inférdes, och hur sar deidag, nar elektroniska affarer
har inforts? Detta ger sannolikt, for vissa av kaffena, inte ett exakt matt pa hur det
ser ut, dock ett mycket bra indikament pa om fdrlg eller forsamring skett i
verksamheten.
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Eftersom de mer traditionella matmetoderna intepldmsig sa val for att mata
effekterna av B2B behdver nya tekniker eller metadeecklas? Jag namnde tidigare
att dessa effekter har en tendens att kunna varigciet fran projekt till projekt. Det

ar da heller inte lampligt att utveckla nya staisketoder, utan mer generella
metoder som organisationen, kommunen, sjalva kapasma utifran sin egen
situation.
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9. Resultat

| detta kapitel kommer en sammanfattning av litteistudie, enkatundersokning,
samt intervjuundersdkning, med en diskussion onsals och resultat att presenteras.

* Inférandet av elektronisk handel har en mangd &ffelor en kommun. Bland
de mest uppmarksammade hor rationellare hanteringarbetsuppgifter,
forenkling (automatisering) av arbetsuppagifter, s&irbattrad koptrohet.

* | samtliga (undersdkta) kommuner finns ett enheth¢resse, eller ambition,
att pa sikt kunna mata effekterna av elektroniskarer.

* Arbetet med att skrida till handling med att matkelderna av elektronisk
handel ar i nulaget pa planeringsniva, pa sikt kemfirhoppningsvis detta
att forbattras, med stdd av ovan namnda punkt.

« Matning av effekter ar en komplex och svar uppgift,stravande mot samma
mal kravs for ett lyckat resultat.

» De matmetoder som idag existerar ar komplexa ochvekr mycket
bakomliggande kunskap for att kunna anvanda.

* Dagens matmetoder ar starkt influerade av ekonempengar.
» Dagens matmetoder ar inte sarskilt dynamiska otimepade for forandring.

o FOr att mata effekterna kravs mer dynamiska mefagtan ar anpassade for
forandring och inte ar lika fokuserade pa absdiaita

Resultatet av detta arbete ar att inforandet av B&Ben stor mangd effekter pa, i
detta fall, kommuner som valjer att inféra B2B. Delr aven visat sig att det i
litteraturen finns ett antal generella effektergemrerade for inférandet av B2B.
Det har dock i denna studie visat sig vanligt athknunen, eller féretaget i fraga,
satter upp sina egna effekter utifran sin egenifik@csituation. Eftersom det i
detta arbete visat sig att kommunerna inte fungeracis pa samma satt sa
utvecklar varje kommun egna effekter, eller effekinsom de 6nskar uppna med
inforandet av B2B. En betydande del av dessa effékiir dock mycket likartade.
Ett annat viktigt konstaterande som en foljd avtadedrbete ar att samtliga
kommuner anser att matning och uppféljning ar giktDet visade sig dock att nar
val fallstudien var genomford sa var intresset fagtatt mata effekterna av B2B.
Det fanns en vilja, eller 6nskan, hos samtligfdiiade att det var viktigt att mata
och folja upp effekterna, men arbetet med att refitkterna hade inte startat upp.
En slutsats som kan dras av detta ar att det &cteer med de anstélldas vilja och
ambition att mata effekterna, utan att det kraesl $tdgre upp i organisationen,
till exempel fran ledningen eller fran politikere®a stod ar formodligen av stor
vikt eftersom det ar svart och komplext att matfaktér, pa grund av detta kan
matning behova finansieras fran ledningen ellar frdlitiker.

Efter det att litteraturstudien och fallstudien ga@nomford visade det sig snart att
de matmetoder som anvands i stor utstrackning &lggr komplexa och har for
stort fokus pa ekonomi. Pa grund av att manga ntatiee kraver utbildning samt
att de kraver att personer som skall mata har niystce insyn i verksamheten,
allt detta leder till att intresset for att bedrivadtning sjunker. Om det blir
generellt kant att matning ar svart och kompliceraderlattar det knappast for att
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fa till en uppstart av matning av effekter, der siannerligen aven svarare att fa
anslag for att paborja matning av effekter. Det smhovs for att fa upp intresset
ar snarare en uppsattning av mer enkla och egessag@ matmetoder, som
kanske till och med utvecklats av kommunen sjalva.

Eftersom matning har till syfte att pavisa ett Isttkeller misslyckat, resultat bor
detta vara sa enkelt och standardiserat som mdpigtt bor inte vara komplicerat
och invecklat for att fa reda pa om ens satsninB2f har lyckats, eller inte.
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10. Diskussion

| detta kapitel kommer erfarenheter som erhaliitdar genomforandet av detta arbete
diskuteras och presenteras. Jag kommer att preseseeintryck jag fatt, eventuella
problem, samt kéllors och Ovriga informationskaldsidrag och varde. Aven ett
uppslag till fortsatt arbete och forskning inomtdetmrade kommer att presenteras.

10.1 Lardomar och upplevelser

Intryck och erfarenheterna har under arbetets ddivif fler och fler. En av de
viktigaste aspekterna ar att ha en agenda, ellpfaamatt folja. En detaljerad tidsplan
har dock i detta arbete saknats. Detta har da écletdtill att en del oorganisation
forekommit, framforallt under fallstudien. Det hasgnnerligen varit en bra erfarenhet
att bygga upp nagon form av planering samt hur mty¢ckl varje del skulle ta. En
annan erfarenhet ar att soka litteratur och artikten berér amnet i fraga. Elektronisk
handel ar ett mycket stort omrade sa det tog mytidkett salla ut det mest relevanta
att anvanda sig av under detta arbete.

Tidigt under arbetet stod det klart att intervjieesamt enkaterna skulle till stor del
komplettera varandra. En nyttig lardom har varestlast anvanda sig av det mest
relevanta informationen som framkom av intervjuusdkning. En mycket stor
mangd data insamlades ifran denna undersokningoriiel med enkéaterna var att de
gav ett mer precist svar samt en mindre kvantitierimation att arbeta med.

Ytterligare erfarenheter ror skapandet och framidgh av enkéter samt att
genomféra intervjuer med berdrda parter ute i deedsrliga arbetsmiljo.

10.2 Arbetets betydelse

Detta arbete har visat hur viktigt det ar att métkekter samt att félja upp och
dokumentera dessa. Arbetet kan ha betydelse fétafgroch/eller kommuner som
amnar starta med e-handel eller redan har st#thetet ger &ven en insikt i vilka
for- och nackdelar olika matmetoder har samt hurski@l anvandas. Vidare kan
arbetet ha betydelse for chefer och analytiker gashar med att forsdka folja upp
sina uppsatta effektmal. Detta arbete kan averirgrsptill att skapa mer dynamiska
matetal an de som idag existerar.

10.3 Vardering av kallor och dess tillforlitlighet

Det material som under denna studie samlats inrhedim trovardigt och relevant.
Materialet fran litteraturstudien bedéms som trdigtr for att det kommer ifran
publicerade och granskade artiklar samt utgivna ké&bc En stor del av
artikelforfattarna har ocksa lang erfarenhet saantutgett mycket material inom sina
omraden. Materialet ifran intervjuundersokningenstadaven det ses som relevant
eftersom den fastan kommer ifran verksamheten satars De intervjuade har alla
varit ansvariga for vissa specifika uppgifter efpeojektledare/chefer av olika slag. Pa
samma satt kan resoneras om enkatundersokningersaoidna personer som
intervjuades svarade pa enkaten.
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10.4 Fortsatt arbete och forskning

Har nedan listas nagra omraden som i framtidenvieaia intressanta att undersoka
vidare.

Det vore intressant att géra en betydligt djupark mera ingaende fallstudie inom
detta omrade, framfor allt omradet om effekterersivm inte detta belyses sa mycket
i dagens litteratur. Det skulle vara intressangéata en mer ingaende analys fran det
att elektronisk handel introducerats i kommunedr diéss att matning av effekter
slutforts, och se hur resultatet blir. Gora enrstirdersdkning av antingen flera
kommuner involverade eller stérre kommuner. Forsathur arbetet ar organiserat i
och mellan storre kommuner. Organisationen serrbg&e annorlunda ut i stora
samverkansprojekt i Sverige.
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Bilaga 1

Enkatundersdkning om effekterna av inférandet av BB mellan tre kommuner i
mellansjoregionen.

Mitt namn ar Henrik Rosqvist och jag genomfor nunmagisteruppsats med fokus
pa att mata och folja upp effekterna av B2B i atinarbete mellan tre kommuner.
Vore mycket tacksam om ni tog er tid att besvarandeenkat, som tar max 10
minuter att besvara.

Enkaten kommer att vara indelad i ett par olikatiseler, med fokus pa effekter,
priser, bestallningar och kontakter med potentieNarantorer.

Fraga 1

Vilka nackdelar ser Ni med inférandet av e-handel hidragit till? (Flera alternativ
kan markeras)

(1) Q Medfor stora kostnader, utan att se nagon vinmgt hall
(2) A Sakerhetsrelaterade problem, T.ex. personlig fitégdnotas
(3) L Svart att satta sig in i och forsta

(4) A Det sociala med kunder forsvinner, forlorad kunutiagt

()1 O VT |
Fraga 2

Vad férvantar Ni er av den leverantor eller samesertner ni samarbetar med for att
bedriva e-handel i féretaget? (Flera alternatimnéjliga)

U Att samarbetet bedrivs gemensamt

O Att leverantoren eller er samarbetspartner taiogdtt ansvar for samarbetet
O Att Ni, ert foretag, tar ett totalt ansvar for saimetet
QAnmnat............ccooooeee

Fraga 3

Anser Ni att det ar naturligt att bedriva e-handeth mellan era kommuner? Eller
foredrar Ni traditionell handel 6ver disk?

U Ja

U Nej

U Vet g

1710} Y=Y Vo
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Fraga 4

Anser du att administrationen minskat i och mednafdet av elektroniska affarer,
med tanke pa reducerat pappersarbete vid bestiirin

U Ja

U Nej
U Vet g
Fraga 5

Anser du att koptroheten Okat efter att elektromisifarer introducerades mellan
kommunerna?

O Ja

U Nej
U Vet gj
Fraga 6

Hur viktigt anser du att priset ar for diverse wasmm bestélls genom befintligt
system?

U Inte s& viktigt

U Ganska viktigt

U Mycket viktigt

U Spelar ingen roll for mig personligen
Fraga 7

Anser Ni att den leverantéren med lagst pris féowvach produkter valjs till att inga i
samarbetet gentemot en leverantdr med hogre pris?

U Ja

U Nej

U Vet g

Fraga 8

Anser Ni att det ar viktigt att mata effekternaeataandel?
U Ja

U Nej

U Vet g

Fraga 9

Om Ni svarat Ja pa fraga 6, varfor anser Ni atiadat viktigt
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Fraga 10

Finns det idag nagon plan for hur de effekterndl $lgas upp?

U Det finns en generell plan frdin kommunen

U Jag gér regelbundet igenom det med min chef

O Vi gor inga upppféljningar Ovrigt

U Ovrigt

Fraga 11

Anser du att eventuella ledtider for fakturor mienats eller reducerats?
U Ja

U Nej

U Vet gj

Fraga 12

Vilka fordelar eller effekter anser ni att e-hanbat inneburit for Er?

U Kostnadsbesparingar

0 Automatisering och effektivisering av befintligeopesser

U Effektivare fakturahantering

U Priser och kostnader har sjunkit i jamforelse rigidare

0 Battre kontroll och koordination av informatiorinformationsspridning
0O Mer tid kan agnas at karnverksamhet

QO Forenkling av arbetsuppgifter

U Frigjord tid for évriga uppgifter

Fraga 13

Anser Ni att e-handel &r vart att satsa pa ochckta@

U Ja

U Nej

U Vet gj

Fraga 14

Ar du i det stora hela positivt installd till inféndet av e-handel?

U Ja, men pa langre sikt
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U Ja — helt positiv
U Nej

U Vet gj

Fraga 15

Har dina arbetsuppgifter blivit lattare eller met@natiserade att utféra i och med e-
handel — har du tid Over till annat du inte hadeam inforandet av elektroniska
affarer?

U Ja

O Mycket lite

U Ganska mycket

U Blivit svarare

U Vet g

Fraga 16

Vill Ni ta del av den slutgiltiga rapporten?
U Ja

U Nej

Jag skulle vara mycket tacksam om ni skickade in dwten senast den ..april.

Ar nagot otydligt i enkaten far Ni garna hora aviimig pa foljande uppgifter:
Henrik Rosqvist

E-mail: a03henro@student.his.se

Telnr: 0703953232

53



Bilaga 2

Tabell 4 Presentation Over indirekta och direktattagffekter samt indirekta

forbattringspotentiale

r.

Direkta Indirekta Indirekta forbattringspotentialer
nyttoeffekter nyttoeffekter
Okad koptrohet Frigjort tid, Kompetensutveckling

gentemot ramavtal

automatisering leder
till att kompetens kar
satsas pa
karnverksamhet

Okad
prismedvetenhet
genom béttre
informationsspridning

Lagre administrative

kostnader genom att

inkdGpsprocess
rationaliseras

A

Battre kontroll och styrning

Gemensamt
samarbete
lagre
utvecklingskostnader
totalt sett

leder ti

Kortare ledtider
|eftersom antalet led
kapas i kedjan, storre¢
effektivisering

L

Prioriterad verksamhet

Anvandandet av
gemensamma systern
med andra
kommuner.

Mer effektivt
nkapitalflode, detta for
att elektronisk
betalning gar
snabbare an
traditionell sadan.

Battre arbetsmilj6?

Battre  samarbete med

kommuner

and

ira
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