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Foretal

Prognoserna for utvecklingen av “electronic commerce” - dvs forsiljning och
transaktioner via Internet — varierar mer dn uppfattningarna om hur maénga
Java-programmerare det kommer att finnas i Kina ar 2000. Gemensamt for de
flesta beddomare av electronic commerce dr emellertid att de tror att
forsdljningen “business-to-business” kommer att vara ca tre génger sd stor
som konsumentférséljningen via Internet ar 2000. Det tror t ex MIT-professorn
Nicholas Negroponte, som skapat Media Lab i Cambridge (USA) och som tror
pa riktigt “bérbara” datorer - alltsa i kladerna. Det tror ocksd Peter Fredholm,
konsult och forfattare till denna rapport om Elektronisk handel: Status och
trender.

Elektronisk handel eller aftirskommunikation har Peter Fredholm tidigare
beskrivit som ett satt att effektivt knyta samman tva verksamheter for att skapa
effektivare processer f6r handel, transporter, betalningar och mycket annat.
Tidigare har det da oftast handlat om sammanknytning med hjélp av EDI - dvs
standardiserade sitt for foretagens datorer att utbyta digital information:
sdljaren kan producera och leverera enligt elektroniskt inkomna leveransplaner
och fakturerar sedan, lika pappersldst, automatiskt och elektroniskt.

Det nya dr ndr webben — the World Wide Web ~ och EDI gifts ihop, en
utveckling som vi nu stdr i borjan av enligt Peter Fredholm. EDI-rutiner via
webb-granssnitt gor elektronsk handel billigare, enklare, mer anvandbar - och
dérfér troligen mycket mer omfattande och utbredd.

Elektronisk handel: Status och trender dr utgiven i programmet Telematik
2001. Programmet har skapats och drivs gemensamt av KFB och TELDOK
utifrdin  utgdngspunkten att studier av tidiga anvdndare och
anvandningsomraden kan ge végledning for beslut och atgirder som galler
utvecklingen mot ett informations- och kunskapssamhille pd andra sidan
tusenarsskiftet.

Inom Telematik 2001 péagar eller har pagétt projekt om: IT och néringslivet
(denna rapport giller ett saddant projekt); IT och hushallen; samt
“informationssamhallet — fér och emot” (diskussoner som dokumenteras i

lattillgédngliga “sméaskrifter”). Dryga dussinet rapporter och smaskrifter
forvantas bli utgivna under 1997 och 1998.



Den statliga myndigheten KFB planerar, initierar, samordnar och stodjer 6ver-
gripande forskning, utveckling och demonstrationsverksamhet (FUD). KFBs
verksamhet omfattar bl a telekommunikation. Mer information om KFB finns
bl a pa www kfb.se.

TELDOK dokumenterar med stdd av Telia erfarenheter av tidig anvindning
av ny informationsteknik, publicerar och sprider rapporter samt ordnar
seminarier och studieresor. Mer information om TELDOK finns bl a pa
www.teldok.framfab.se.

Trevlig lasning &nskas!
Urban Karlstrédm Bertil Thorngren

Generaldirektor KFB professor, CIC, Handelshogskolan,
ordf TELDOK Redaktionskommitté

Elanders Gotab, Stockholm 1998
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1. Inledning

En av de starkaste trenderna inom IT-omr&det just nu &r elektronisk handel.
Med elektronisk handel 6ppnas dorrarna mot nya marknader fér de féretag
som &r snabba pd att ldra sig beméstra tekniken, och som forstar att elek-
tronisk handel egentligen handlar mer om affarsutveckling och organisa-
tionsfordndring &n vad det handlar om datorer, programvaror och nétverk.
Med elektronisk handel blir det verkligen fog for att tala om ett internatio-
nellt néringsliv dar nationsgranserna blir allt luddigare.

Den elektroniska handel som det i allménhet talas mest om &r den som
vinder sig till privatpersoner. Betydligt mer omfattande och avgérande for
manga féretag dr den elektroniska handel som sker mellan foretagen,
“business to business”.

En av de mer spdnnande aspekterna pa elektronisk handel dr att smafdreta-
gen fatt en majlighet att ta upp konkurrensen med storféretagen pa nagor-
lunda lika villkor. I manga fall kanske t.o.m. till béttre villkor. Det lilla fore-
tagets flexibla och snabba organisation kan lattare stilla om sig till nya krav
och mdjligheter jamfort med de betydligt mer stelbenta storforetagen.

Syftet med denna rapport &r att beskriva utvecklingen av den elektroniska
handeln i naringslivet, inte minst med fokus pa sma féretag i Sverige. Per-
spektivet ar idag och tre ar framat. Rapporten bestar av tvd delar. Den f6rsta
delen redovisar de trender som sker inom omréadet. Avsnittet &r baserat pa
iakttagelser under néra 10 &rs eget praktiskt arbete med elektronisk handel.
I rapportens andra del redovisas svar frdn en enkdt som besvarats av cirka
40 foretag som arbetar med elektronisk handel. Dessutom ges i en ganska
kort inledande del en introduktion till omradet. Introduktionen vinder sig
framst till dem som inte r bekanta med omradet sedan tidigare. Allra forst
gors en sammanfattning av rapportens slutsatser.



2. Slutsatser

Det &r inte svért att identifiera slutsatser och trender inom det snabbt foran-
derliga omradet elektronisk handel. Den nya tekniken skapar helt nya magj-
ligheter att effektivisera foretagens verksamhet och inte minst att mark-
nadsféra produkter och tjanster. Nar féretagen borjar smaka pa tekniken
och utnyttja dess mojligheter skapas det nya behov och idéer, vilket i sin tur
driver pa den snabba tekniska utvecklingen. Denna spiral snurrar allt snab-
bare och det finns inga tecken pa avmattning, tvirtom.

I det hér kapitlet redogors de viktigaste av dessa slutsatser, for att i kom-
mande kapitel beskrivas mer utforligt.

a) Tre steg av elektronisk handel fér smaforetag

Anvindningen av elektronisk handel har hittills varit begrénsad till de storre
foretagen. En vanlig asikt har varit att elektronisk handel ar svart, dyrt och
tekniskt. Férmodligen har det ocksd varit sant, men under det senaste aret
har denna sanning modifierats avsevart. Det kanske mest positiva i den ut-
veckling som sker inom elektronisk handel for ndrvarande &r att det nu
finns 16sningar &ven for smaforetag. Det har blivit bdde enklare och mindre
kostsamt. Elektronisk handel dr nagot som alla, dven ett enmansforetag,
kan dgna sig at utan att behéva lara sig en massa teknik eller gora stora in-
vesteringar. Losningar, bade for Internet-handel och f6r den mer avancera-
de EDI-varianten, finns idag i manga fall latt tillgéangliga.

Steg ett i trappan mot elektronisk handel ar redan taget for en ganska stor
del av alla svenska féretag. Manga bade sma och stora féretag har byggt
upp webbplatser pd Internet for att marknadsfora sina féretag och produk-
ter.

Ett naturligt andra steg for m&nga foretag &r att ta in order via en webbplats.
For manga ar det ocksa attraktivt att synas pa ndgon av alla de elektroniska
handelsplatser som véxer upp som svampar ur jorden. Inom tre &r kommer
det att vara en naturlig del i féretagens marknadsforing att finnas med i en
eller kanske flera leverantors- och produktdatabaser. Syftet med de hér
marknadsplatserna dr att underlétta for foretagen att férst upptdcka var-
andra, och sedan handla med varandra, pa ett snabbt och enkelt sitt.



Steg tre for de sma foretagen r att borja med EDI. En stor del av de stora
foretagen har redan EDI och det 4r naturligt att de vill att deras leverantérer
ocksa har det. Inom ett par ar kommer de flesta standardprodukter (t.ex.
administrativa system) att innehalla EDI-funktioner, dvs automatiskt kunna
skicka och ta emot standardiserade elektroniska affdrsdokument. Vissa sy-
stem pd marknaden har redan sédana moduler. Priserna har sjunkit kraftigt,
en tendens som kan férvéntas fortsatta. [ vissa fall &r EDI-modulerna en del
av standardsystemet och utan extra kostnad. Fortfarande kan priset dock
hamna pé dnda upp emot en kvarts miljon kronor for de storre systemen.

b) Tekniken vdxer samman

Fram till idag har det funnits en rad olika metoder for elektronisk handel.
Ett foretag har blivit tvunget att vélja vdg. Inom vissa branscher har det ut-
vecklats sérskilda 16sningar. For ett litet foretag som levererar till kunder i
flera branscher har det dérfér i méanga fall varit besvérligt att uppfylla olika
krav. Men det dr inte bara smaféretagen utan expertis, utan dven storre f6-
retag, som har funnit det svart att hitta rtt spar for elektronisk handel.

Nu utkristalliseras tva 16sningar, webbhandel och EDI. Det bésta ar att
webbhandel och EDI dessutom integreras allt mer. Produkter far i allt storre
omfattning stod for bdda teknikerna. Webbhandel, som &r férknippat med
en manuell hantering, passar bést f6r mindre frekventa transaktioner. EDI,
som dr mer automatiserat, ar att féredra vid tat handel mellan tvé foretag
som har reglerat sin verksamhet genom afférsavtal. Bdde sma och stora f6-
retag har naturligtvis bada typerna av affirsverksamhet. Nar det nu kommer
stod for bada teknikerna i allt fler produkter innebér det att fGretagen kan
gd in i en milj6 av fullt utvecklad elektronisk handel med allt vad det inne-
bér av fordelar.

c) Nya typer av affdrer

Tekniken kan vara intressant i sig, men det ar de nya affarsméjligheterna
som ar den verkliga drivkraften. Idag dyker det upp nya metoder pa Internet
som forenklar for kopare och séljare att hitta varandra.

Ett exempel bland ménga ar nér foretag lagger upp information om upp-
handlingar pé nétet. Via enkla PC-program kan hela upphandlingsproce-
duren skdtas elektroniskt till stora besparingar. Allt fran att s6ka potentiella
leverantorer till att verféra ritningar och kravspecifikationer och i sista dn-
den gora ett avslut, kan ske med nya tidsbesparande verktyg.



En annan typ av afférer som vi kommer att se allt mer av 4r 6ppna auktioner
pa Internet. En vara visas upp pé en virtuell auktionsplats och far kopas av
den som lagger bésta budet. Alla som vill 6ver hela varlden kan vara med
och lagga ett bud. Nar alla ser buden blir det en garanti for att f4 basta moj-
liga pris vid varje enskilt tillf4lle.

d) Intelligenta affidrssystem

Afférssystemen har fétt allt storre betydelse for foretagens verksamhet och
konkurrenskraft. Hittills har dessa emellertid varit mycket begransade i sina
funktioner for elektronisk handel. Detta héller snabbt pa att fordndras.

Ménga av de vanligaste affarssystem p& marknaden kommer i sina nya ver-
sioner att ha en hel del funktioner fér elektronisk handel inbyggt fran bor-
jan. Det giller bade EDI och nithandel. Fér den som ska kdpa ett nytt af-
farssystem géller det dock att sékerstilla att méjligheterna med tekniken
tillvaratas. Det riacker inte med att bygga in funktioner {6r att kommunicera
elektroniskt, utan informationen ska tas om hand och bearbetas pa ett in-
telligent sitt.

I ndsta steg kommer affdrssystemen med inbyggda intelligenta agenter, en
slags oberoende och sjalvlarande program, som kan séka och hamta in in-
formation fran Internet. I mer avancerade tillimpningar kommer agenterna
aven att kunna skota inkOpen sjélva. Utifran EDI-funktioner kommer ma-
nuella rutiner som att vélja leverantor, skapa dokument etc att férsvinna allt
mer i takt med att systemen automatiseras. Det kan lata som ett skrdm-
mande scenario och kan sikert ocksa bli det om tekniken inte anvands pa
rétt satt. Det galler fortfarande att en ménniska finns bakom rattarna fér att

se till att styra programmen, t.ex. for att gora védgval och fatta de strategiska
besluten.

e) Forandrade roller i distributionskedjan

Det finns idag en massa ny teknik som serveras féretagen. Med innovativa
idéer gar det att utnyttja tekniken for att gora tillvaron lite enklare och batt-
re. En grundtanke bor vara att ifrdgasatta hur saker fungerar idag och istéllet
fundera pa hur tekniken ska utnyttjas for att skapa nya méjligheter.

Ett exempel pé det dr nér rollerna mellan kdpare och séljare foérdndras och i
takt med det ger mojlighet att forenkla for foretagen. Séljaren och dennes
system tar i en del fall dver en del av det som kdparen tidigare gjort. Vissa
transaktioner som order, orderbekraftelse och faktura férsvinner till stor del



for vissa typer av affdrsverksamhet, helt enkelt for att de dr onddiga. Manga
grossister kommer att hamna utanfor. Transportforetagen foridlar sina
verksamheter och str allt mer for funktionen att sikerstélla leveranser i ritt
tid. Nya typer av mellanled uppstar i stéllet for de traditionella grossisterna.
Att hantera varor fysiskt &r inte alltid intressant for den nye grossisten.
Istéllet &r det informationsféradling som &r det viktiga. Det kommer att bli

allt viktigare att kunna pavisa att man tillf6r ett virde for att berattiga sin
plats i kedjan.

f) Krav pa nya organisationer

I takt med inférandet av intelligenta affarssystem med funktioner som ut-
nyttjar elektronisk handel, kan den egna organisationsstrukturen i ménga
fall snabbt bli forlegad. Granserna mellan arbetare och tjdnsteméan suddas
ut. Funktionella avdelningar ersétts av processer. Manuella rutinuppgifter
forsvinner. Mellanchefernas roll ifrdgasitts allt mer eftersom manga av de-
ras traditionella uppgifter kan ersattas av system som férmedlar, forfinar
och f6ljer upp information. De tekniska méjligheterna gor att behovet av
personal fortsatter att minska, men de som &r kvar har mer kvalificerade ar-
beten pa konkurrenskraftigare foretag.

Formodligen &r organisationsanpassning den svéraste delen av elektronisk
handel. Det stiller stora krav pa foretagsledningarna att stopa om sina or-
ganisationer till den nya verklighet som véxer fram. Men for att lyckas med
elektronisk handel giller det att dven klara de organisatoriska férdndringar-
na.

g) Kommunikation 6ver Internet

Mycket av det som hander pa det tekniska omradet &r forstas relaterat till
Internet. Ett exempel pa det &r att den elektroniska affdrsinformation som
skickas mellan féretagen redan idag allt mer kommer att flyttas dver till In-
ternet. Fortfarande finns dock en tveksamhet hos ménga till att anvdanda
Internet for affdrstransaktioner. Riskerna 6verdrivs ibland, men finns dar.
Intrdng i systemen av béde hackare och konkurrenter tillsammans med

bristande framkomlighet &r nagra orsaker till den tveksamhet som méanga
har.

For att foretagen ska kunna lita pa Internet fullt ut krdvs en del. Det 4r en
infrastruktur fér sdker ndthandel som behdver etableras. Exempel pa det &r
att det maste finnas ett fullgott skydd mot férvanskning av den information



som skickas, sdker identifiering av handelspartners, samt en kedja av
”“oberoende tredje parter” som kan sté fér sékerhet och garantier.

Men det ar inte bara sékerhetsteknik som maéste utvecklas och anvandas.
Tekniken finns till stora delar redan. Det som brister 4r utformning och inte
minst samordning av standarder och lagstiftning. Framfor allt géller det f6r
omradet digitala signaturer och kryptering. En annan viktig del och som &r
direkt kopplad till de digitala signaturerna ar att det byggs upp en infra-
struktur av certifieringsanstalter. Dessa brukar kallas CA vilket star for
“certification authority”. En CA ger ut smarta kort som med tillhérande la-
sare kan skapa digitala signaturer for siker kommunikation och identifie-
ring i samband med nédthandel. En CA agerar sedan som en garant for han-
delsparters tillforlitlighet genom att ge ut certifikat. CA-funktioner finns re-
dan om &n i mycket begrdnsad omfattning, och det drgjer ett par ar till,
minst, innan det formats en internationell infrastruktur runt dem.

Slutsatser av enkit

Svaren i enkdten i denna rapports senare del visar tydligt att det haller pa att
ske ett genombrott for elektronisk handel mellan f6retag. Enligt enkatsva-
ren i undersdkningen representerar den elektroniska affdrskommunikatio-
nen snart hélften av det totala informationsflédet av affdirsdokument mellan
foretagen. Eftersom de tillfragade foretagen har anammat tekniken i betyd-
ligt hogre omfattning &n genomsnittet, &r den totala affairskommunikatio-
nen som sker elektroniskt betydligt lagre, uppskattningsvis 10-15%. De till-
fragade foretagen riknar med mer @n en fordubbling av de elektroniska f16-
dena under den nédrmaste tvaarsperioden, vilket ocksd &r rimligt att férvanta
sig av ndringslivet i sin helhet. Det skulle innebéra preliminért 25-30% av
affarskommunikationen elektroniskt om tva ar. Det ar darfor befogat att tala
om ett genombrott for den elektroniska handeln.

Genombrottet for elektronisk handel kan forklaras med vissa faktorer som
driver pa utvecklingen:

* En ny generations produkter

Allt fler affdrssystem, dvs administrativa system med funktioner fér ekono-
mi, order, lager, fakturering och produktionsplanering, bygger in std for
elektronisk handel. I en del system sker det direkt i standardmodulen utan
extra kostnad, i andra fall som en tilliggsmodul som kan képas foér rimliga
pengar.



* En mogen marknad

Basen for att elektronisk handel ska bli tillgéngligt f6r den breda massan av
foretag ar att det finns en mogen marknad som tillhandah&ller produkter
och tjanster. P4 produktsidan &r det forst i mitten av 90-talet det gér att tala
om en homogen marknad med stabila leverantérer av bra produkter och
med en internationella spridning. Det har visserligen funnits produkter se-
dan mitten av 80-talet men det har brustit i badde produkternas, och i flera
fall dven leverantorernas, formédga. Lika stort har problemet varit pa tjans-
tesidan. Manga foretag, stora som sma, samarbetar nira med lokala kon-
sultforetag. Konsulterna kan sina kunders verksamhet och system. Ddremot
har de inte kunnat elektronisk handel vilket varit en begransning. Kompe-
tens inom elektronisk handel har varit betydligt mer spridd och f6r ménga
foretag svér att finna. Aven hér har skett en betydande férandring de se-
naste aren.

= Internet

Det stora och publika intresset f6r Internet har satt ytterligare fokus pé
elektronisk handel. Aven om det frimst gillt konsumentmarknadsféring s&
har den 6vriga elektroniska handeln ocksa kommit i fokus pd ett annat satt
an tidigare. Manga konstaterar idag forvanat att det funnits elektronisk
handel langt innan Internet slog igenom. En férdel vid information om In-
ternet 4r att det gér att demonstrera elektronisk handel pa ett enkelt och
begripligt sitt. Forsaljning mot konsument har ju en ménniska som gréns-
snitt, vilket inte &r fallet for en del andra typer av elektronisk affarskommu-
nikation. T.ex. bygger ett koncept som EDI till stor del pa automatiska f16-
den som sker utan att ndgon ménniska ar inblandad.

* Nya affdrsprocesser

Den kontinuerliga jakten pé nya 6kad effektivitet leder till att féretagen allt
mer fintrimmar sina affdrsprocesser. Processerna gér ofta att forfina avsevart
mer nér det finns stdd for elektronisk affirskommunikation. Nya koncept
som Quick Response och fakturaldsa betalningar blir betydligt mer fram-
gdngsrika om de tillimpas med stdd av elektroniska transaktioner.

» Okad konkurrens

Den allt hdrdare konkurrensen som finns inom néstan alla branscher driver
pé utvecklingen av elektronisk affdarskommunikation. Dels for att det kan
leda till avsevérda besparingar och dels for att det gor foretagen mer attrak-
tiva som leverantorer nir de kan tillhandahalla elektroniska affarsfloden,
nagot som i de flesta fall gagnar bdde kopare och sdljare.



* Framvéxten av standarder

En avgérande faktor ar ocksa férekomsten av accepterade standarder. Inter-
nationella standarder finns for elektronisk affirskommunikation, t.ex. Edi-
fact som innehaller standardiserade elektroniska affarsdokument och X.400
for att skicka elektroniska meddelanden mellan system. Problemet med
béada standarderna &r att de inte ar fullt accepterade. Vad géller Edifact sa
finns det andra standarder, som t.ex. ANSI X12 i USA, vilket tillimpas pa-
rallellt med Edifact. Dessutom &r Edifact bristfélligt och méste standigt tol-
kas, en tolkning som gors pa olika sitt inom olika branscher. Vad galler
kommunikation sa kommer aldrig X.400 att bli en dominerande standard,
trots att den ges ut av de ledande standardiseringsorganisationerna, dvs ISO
och ITU. Istéllet &r det de-factostandarder som OFIP som anvinds frekvent
bland ménga foretag. Har kommer Internet att spela en viktig roll. Under
1998 kommer det formodligen att finnas en Internet-standard som foreskri-
ver hur affdrstransaktioner skickas mellan foretag pa ett sékert sétt dver In-
ternet. Den standarden kommer f6rmodligen inte att ges ut av ett traditio-
nellt standardiseringsorganisation som ISO, men kommer dnda att bli ac-
cepterad.

= Offentlig sektors satsning pa elektronisk handel

I Sverige spelar den offentliga sektorns projekt “Elektronisk handel”, som
drivs inom ramarna fér Toppledarforum, en viktig roll. Kommunerna har
mycket sma- och medelstora féretag som leverantérer, grupper som dnnu
inte kommit s& langt med att anvinda elektronisk affirskommunikation.
Dessa drivkrafter dr de som &r starkast. Det finns sdkert ménga fler som t.ex.
att medvetenheten om elektronisk handel ar betydligt bredare idag. Bland
annat sa finns en forstéelse dven bland féretagsledningarna om att elektro-
nisk affirskommunikation inte i forsta hand ar teknik, utan att det ar ett sétt
att utveckla afférer och effektivisera en verksamhet.
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3. Elektronisk handel

Informationstekniken, forkortat IT, har gjort sitt intdg i den svenska sam-
hillsdebatten. Med IT-tekniken som drivkraft f6rdndras etablerade struk-
turer i samhallet. Att vi &r pd vdg fran industrisamhalle till informations-
sambhalle har vi kunnat lisa om i tidningarna ldnge. I dystra tider med hog
arbetsldshet har IT-omradet blivit en Jjuspunkt dar foretagen kunnat an-
stdlla hur manga medarbetare som helst. Stora utbildningsprogram
genom(fors for att vidareutbilda ménniskor. Dessa méanniskor har ofta blivit
av med sina arbeten pa grund av att en datortillimpning automatiserat de-
ras arbetsuppgifter. Nu far de ldra sig att bygga egna datortillimpningar sa
att de kan automatisera andras arbetsuppgifter. Trots alla utbildningsinsat-
ser racker det dnda inte till. IT-folk &r en fortfarande en akut bristvara och
detta forhallande kommer att halla i sig under ett antal ar framat.

IT 4r ett mycket brett omréde som bestdr av olika delomraden. Gemensamt
har alla delomréaden att de utnyttjar datorkraften pa ett eller annat stt. Ett
saddant omréde ar elektronisk handel, en foreteelse som blivit en av de star-
kaste trenderna inom IT-omrddet under slutet av 90-talet. Trots att det fun-
nits elektronisk handel sedan 70-talet &r det férst under slutet av 90-talet
som tillimpningen blivit allmant bekant. Anledningen ér till stor del de
mojligheter som skapats med Internet.

Den stora skillnaden med Internet jamfoért med tidigare former for elektro-
niska affdrer ar att det blivit sa enkelt och billigt att tillampa elektronisk
handel. Helt plotsligt ar det inte langre ndgot som endast kan anvandas av
néringslivet, utan det fungerar utmaérkt dven for oss privatpersoner.

I media skrivs det mycket om elektronisk handel, men det som fér néstan all
uppmarksamhet, vilket &r helt naturligt, ar elektronisk handel mellan fore-
tag och konsument. Den stora tillimpningen av elektronisk handel ar
emellertid den som sker “f6retag till féretag”. Aven for framtiden ir det
"foretag till foretag” som &r den stora tillampningen av elektronisk handel,
det ar de flesta analysféretag ense om. Den hér rapporten kommer ocksa att
nastan uteslutande handla om elektroniska affdrer mellan foretag.

3.1 Samordning

Transaktionerna inom néringslivet dr oerhdrt frekventa och genom att de till
stora delar kan automatiseras med elektronisk handel kan de ekonomiska
effekterna bli omfattande. Detta har uppmérksammats p& manga hill och
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lett till olika nationella program for elektronisk handel. I Sverige finns ett
stort projekt som drivs av den offentliga sektorn for att samordna inférandet
av elektronisk handel mellan den offentliga sektorn och néaringslivet. I
manga andra ldnder har det drivits liknande projekt det senaste decenniet.
En skillnad mellan det svenska projektet och de som drivits i andra linder,
t.ex. Holland, Storbritannien och Frankrike, dr att i dessa liander har det varit
foretagens behov och utvecklingsméjligheter som statt i centrum. Kanske
typiskt for Sverige ar att projektet elektronisk handel helt har fokuserats pa
den offentliga sektorn. Naringslivet har fatt sk6ta sig pé egen hand.

I ménga branscher har féretagen gatt samman for att inféra elektronisk
handel pa ett samordnat sétt. Det kan lata som konkurrenshdmmande, men
ar det inte. Det foretagen gor &r att sitta branschstandarder och standarder
dr konkurrensneutralt. Med samma typ av och former {6r elektronisk handel
blir det lattare och enklare {6r alla inblandade vilket ger effektivitetsvinster.

Dessa samordningar sker ofta internationellt. Exempel &r fordonsindustrin
(Odette) och handeln (EAN).

3.2 Mojligheter

Elektronisk affarskommunikation innebér en utvecklingspotential for fore-
tag, smé som stora. Mdjligheterna kan delas in i tvd huvudomraden:

1. Okad effektivitet
2. Okade affirsméijligheter

Den okade effektiviteten kan nds genom att delar av dagens rutinarbeten
inom som t.ex. inkdp, forséljning och ekonomi kan férsvinner eller férenk-
las. Manuella arbetsuppgifter kan erséttas av automatiserade floden och
personal kan fristéllas eller dgna sig at viktigare uppgifter.

Okade affirsmojligheter skapas bl.a. genom att effektiviseringspotentialen i
allménhet &r lika stor for bdda parter. Elektronisk handel gor en leverantor
mer attraktiv for sina kunder. Det finns ocksa en potential att paketera
tjanster med hjélp av elektronisk affirskommunikation som leder till 6kat
vérde.

3.3 Vad ar elektronisk handel?

Elektronisk handel beskrivs ibland som ny foreteelse, vilket inte &r korrekt.
De forsta exemplen av elektronisk affarskommunikation finns redan pa 60
och 70-talen. Standarder och teknisk utveckling har dock gjort att det &r
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forst i mitten pa 90-talet som elektronisk affdrskommunikation verkligen
fatt en spridning av stérre betydelse.

Egentligen &r elektroniska afférer ett mycket brett omrade som kan brytas

ned i en rad olika tillimpningar. I engelskan &r begreppet ”electronic com-
merce” etablerat. I Sverige blir termen elektronisk handel ofta kopplad till

branschen handel, vilket ger felaktiga signaler. I konceptet ingdr dven t.ex.

transport, tull och betalning.

Nér foretagen tillimpar elektronisk handel skickas information fran ett da-
torsystem till ett annat. Data struktureras sa att det blir oberoende av vad
mottagaren har {6r typ av datorsystem. Informationen paketeras och skickas
elektroniskt via ett natverk mottagaren. Systemen har borjat “prata” med
varandra. De talar helt enkelt samma sprak. Elektronisk handel kan ske via
automatiska processer dér tva system utbyter data utan ménsklig inbland-
ning. I andra fall &r det en ménniska som via sin datormed tillhérande pro-
gramvara ar uppkopplad till ett system for att hdmta eller ldmna affarsin-
formation.

Négra vanliga exempel pa transaktioner som sker med stdd av elektronisk
affdarskommunikation &r:

Order

Leveransplan

Avisering

Faktura

Fraktbokning

Betalning

Tulldeklaration

3.4 Olika tillimpningar

Det finns olika typer av elektronisk handel och dessa passar olika bra vid
olika tillfdllen. Nér tva foretag som har ett affdrsavtal med varandra, och dér
foretagen kontinuerligt skickar en massa transaktioner, finns behov av att
automatisera flodena. Det finns motiv att ldgga ned en viss initial kostnad
for att skapa effektiva rutiner. I andra fall dar det 4r fraga om kop vid mer
enstaka tillfdllen krévs det en enklare och billigare teknik. Behovet av auto-
matisering blir inte lika stort.

For alla foéretag finns naturligtvis bdda de har behoven. I praktiken innebar

det att foretag ska vélja tva typer av elektronisk handel, minst, for att kunna
tillimpa elektroniska rutiner med sina affdrspartners.
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EDI, Electronic Data Interchange, bygger pa standardiserade elektroniska
affarsdokument. Redan pa 60-talet borjade EDI-tillampningar dyka upp i
Amerika f6r handel och transport. Standarden fér EDI heter Edifact och ges
ut av badde FN och ISO. EDI ger ett bra stéd for automatiska fléden och nya
affdrsprocesser. Trots potentialen har EDI inte fullt slagit igenom bortsett
fran vissa branscher som t.ex. fordonsindustri. Anledningen &r att EDI har
varit komplext och dyrt att driftsdtta. Genombrottet har skett forst i mitten
av 90-talet och beror till stor del pa att standarden mognat och fétt accep-

tans samt att EDI-médjligheter byggts in i allt fler affarssystem pa markna-
den.

EDA stér for Electronic Data Access och innebér att en person har méjlighet
att fran sitt system koppla upp sig mot ett system, t.ex. hos en leverantér,
for att via l6senord fa tillgéng till delar av systemet. Anvéndningsomraden
for EDA &r for att snabbt f3 tiligdng till lagersaldon, lagga order eller andra
bokningar, fa statistik, produktuppgifter och annan information.

En exempel pa EDA ir egentligen Internet och world wide web. Pa webbsi-
dor kan samma slags information ges och transaktioner utféras som beskri-
vits ovan. Att detta dr den typ av EDA som helt tar 6ver dr ganska uppen-
bart. Trots vissa tveksamheter runt sdkerhet har Internet starka férdelar vad
géller enkelhet, tillgdnglighet och pris. Det gor att elektronisk affdrskom-
munikation pa allvar kunnat spridas till sma féretag och konsumenter. Det
kommer dven att leda till ett genombrott for storre féretag eftersom de kan
kombinera Internet och EDI pa ett sitt som skapar méjligheter att anvanda
elektronisk affirskommunikation bade funktionellt och ekonomiskt pa det
sdtt som passar bdde sma och stora foretag.

Datorstodd telefoni eller CTI, vilket star fér Computer Telephony Integra-
tion, innebar att en anvindare via en knapptelefon &r uppkopplad till ett
datorsystem for att hdmta eller lamna information. Tekniken &r allt vanli-
gare och kan bl.a. anvandas for elektronisk handel. Det kan vara en liten
kund som ringer upp en leverantors ordersystem, loggar in med en kod, och
registrerar en order direkt in i mottagarens system.

3.5 Elektronisk handel i Sverige

[ Sverige har ménga av de stdrre foretagen, sérskilt i branscher som for-
dons- och verkstadsindustri, livsmedel, bygg, partihandel, transport och fi-
nans, redan elektronisk affarskommunikation. Det sker foretradesvis med
EDI-teknik.

14



Under mitten och slutet av 90-talet sker en 6vergéng till elektronisk handel
inom den offentliga sektorn. Kommuner, landsting och myndigheter an-
vander tekniken for att effektivisera sina ink&ps- och ekonomiprocesser.
Anda tidigare var Tullverket som 1997 tar in cirka 75% av sina deklarationer
elektroniskt via Edifact-meddelanden.

Med st6d av Internets majlighet borjar ocksa de mindre foretagen att an-
vinda elektronisk affirskommunikation. Aven om det finns ménga goda
exempel sd dr anvandningen fortfarande mycket begriansad. Eftersom det
finns stor publicitet runt majligheter och det i snabbt tempo kommer fram
16sningar i form av bade produkter och tjénster sd kan en tdmligen snabb
utveckling forvéntas.

3.6 Problem finns

Elektronisk handel har i vissa branscher blivit ett krav f6r sma leverantérer.
Ofta ar det EDI-kommunikation som krédvts. Som exempel kan ndmnas
bilindustrin som kraver MPS, EDI och godsetiketter, tullverket som kréaver
EDI med en speciell sakerhetsteknik samt 6vrig offentlig sektor som allt mer
borjat stélla krav pa elektronisk handel till sina leverantérer av varor och
tjanster. En del foretag har inte velat “tvinga” igéng sina leverantérer utan
tagit fram sérskilda 16sningar for att hjédlpa dem att komma igéng. Ytterli-
gare andra foretag ger sina kunder och leverantorer affdrsmassiga férdelar
om de staller upp pa elektronisk affarskommunikation.

I arbetet med att utveckla affarsprocesser ér elektronisk handel en viktig in-
grediens. Manga foretag ser det dérfor som ett problem att det dr sd tungt
att etablera elektroniska affdrer med sin omgivning. Féretagen tvingas att
arbeta med dubbla rutiner och ddrmed onédiga kostnader.

Aven om elektronisk handel funnits en ldngre tid rdder det brist pa publi-
cerade rapporter i &mnet. Trots potentialen &r anvdndningen fortfarande
begrinsad. De foretag som anvéinder elektronisk affdrskommunikation gor
det ofta endast i begrdnsad skala. Framfor allt dr det de storre foretagen som
anammat tekniken. Anda framstills méjligheterna med elektronisk afférs-
kommunikation som sérskilt stora for sma féretag.

Vad dr det dd som hindrar sma foretag att utnyttja elektronisk affarskom-
munikation som en framgangsfaktor? Det finns ménga antaganden som
kan goras. Négra teorier ar for hoga kostnader f6r att infora tekniken, brist
pé forstaelse och kunskap samt avsaknad av produkter och tjdnster pd
marknaden som passar sma foretag.
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4. Mot ar 2001

4.1 En av manga trender

Utvecklingen inom det informationstekniska omradet gar snabbt. Dagens
trender blir snabbt gamla. Datorer och komponenter blir kraftfullare och
billigare. Utvecklingstrenden fortsétter oavbrutet i en Gkningstakt som
skulle gora den mest optimistiske bérsanalytiker euforisk. I forskningslabo-
ratorierna finns resultat som borgar for att utvecklingstakten ska fortsdtta
oka i samma tempo, dtminstone de narmaste 5-10 aren. Léngre gar det inte
att uttala sig om med nagon sdkerhet, men det finns inget som tyder pé na-
gon avmattning.

Kraftfullare datorer skapar forutsattningar f6r nya och foérbéttrade program-
varupaket. Detta skapar i sin tur behov av kraftfullare hardvara. Utveckling-
en gar snabbt i en spiral dér det ena ger det andra. Mdjligheterna att tjana
stora pengar i programvarubranschen lockar entreprendrer och investerare
att satsa pa nya tillimpningar, vilket ocksa driver utvecklingen.

Parallellt med utvecklingen av mer kraftfulla och sofistikerade IT-16sningar,
byggs en infrastruktur av finmaskiga nétverk f6r kommunikation. Att tele-
och datatrafiken allt mer véxer ihop 4r redan historia. For ndgra ar sedan var
andelen datatrafik strre dn rostoverféringen i Telias nét f6r telefoni (Datel).
Med Internet har datakommunikationen férenklats. Kommunikationen sker
via de tva protokollen TCP och IP, vilket pé ett enkelt och effektivt sétt bin-
der samman datorer med varandra 6ver hela vérlden. Trafiken kan ga 6ver
olika typer av telekommunikationsnét. Alla hdnger samman med hjélp av
samma teknik. Bade storforetagens servrar och privatpersoners hemdatorer
har stod for samma standard, TCP/IP.

Fram till idag har de tekniska byggstenarna varit i fokus. Intel med sina pro-
cessorer som finns i néstan varje PC har varit en av borsraketerna och en
dkta amerikansk framgangssaga. Av komponenter som Intels processorer
har det byggts upp storforetag som Compaq och Dell. Det har skett pa
mycket korta tidsperioder. And& mer framgangsrika har Microsoft blivit
med sina produkter som laddas ned i persondatorerna. Pa Microsoft ar det
inte bara dgarna som skapat férmogenheter, utan dven en bred skara av
medarbetare.
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Den senaste trenden &r Internet. And4 4r Internet “bara” en teknik for att
koppla samman nétverk dver hela klotet. Forr gick all teletrafik via natio-
nella noder. Nationella monopol hade full kontroll 6ver all tele- och data-
trafik. Idag exploderar antalet teleoperatérer i alla linder med avreglerade
marknader. Nér datorer kopplas samman i varldsomspannande nétverk
skapas en dynamik som dppnar nya méjligheter fér bdde foretag och pri-
vatpersoner.

En av de tillimpningar som é&r allra mest spdnnande pa de globala niten &r
elektronisk handel.

4.2 Teknik, affdrer och organisation

Innan man tittar framat for att utréna vad som ska hdnda de kommande
aren, r det virt mddan att borja med att titta i backspegeln. Aven om ut-
vecklingen gar snabbt s har det inte hant sd mycket de senaste 3-5 &ren.
Béade omfattningen och sofistikeringsnivén av hur elektronisk handel till-
ldmpas dr tdmligen begransad.

Att den tekniska utvecklingen inom omréadet elektronisk handel gér snabbt
rader inget tvivel om. Det rdder knappast heller nagot tvivel om att utveck-
lingen av hur foretagen anvénder elektronisk handel gar ganska langsamt.
Datorer och programvaror for elektronisk handel har hittills mest anvénts
for att automatisera befintliga rutiner. Det finns dock anledning att tro att
detta har varit en slags barmsjukdomar. Dessutom finns férstds undantag.
En del foretag har ldrt sig att utnyttja tekniken och skapat nytta i verksam-
heten pa olika satt.

Det finns grovt sétt tre parametrar som ska tillimpas pé basta satt for att en
satsning pa elektronisk handel ska bli framgangsrik.

» Teknik
= Afférer
* Organisation

Det &r inte latt fOr ett foretag att vélja ratt teknisk 16sning. Det finns strate-
giska beslut att ta, t.ex. vilken typ av elektronisk handel som ska véljas, och
hur detta ska implementeras i datorer, programvaror och nétverk.

Svarare ar det att tillimpa tekniken pa ett sdtt som utvecklar de egna af-

fairsmgjligheterna. Tekniken maste kunna anvéndas pa ett satt som skapar
fordelar och nytta f6r kunderna. Foretagets produkter och tjénster ska bli
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lattare och snabbare tillgdngliga fér kunderna, till lagre kostnad och utan
fel.

And3 svarare &r det att anpassa den egna organisationen efter de nya méj-
ligheterna. Det finns méanga slag av inbyggda bromsfaktorer. Mest patagligt
ar svarigheten att anpassa sig till nya rutiner. Gamla ménster sitter djupt
inrotade. Elektronisk handel innebar ocksa att gamla strukturer kan brytas
ned, och de som sitter i toppen av de strukturerna ér inte alltid sé entusias-
tiska dver fordndringar.

I de kommande tre avsnitten ska dessa tre faktorer; teknik, affdrsutveckling
och organisation, belysas utifran vilka forandringar som haller pé att handa.
Aven om tekniken 4r det minst viktiga, s3 &r tekniken intressant och bér
studeras @ven av de som inte arbetar alls tekniskt, eftersom tekniken skapar
mdjligheter att gora affdrer och organisera foretag pa ett effektivare sétt.

4.3 Nya affarsmgjligheter

I de flesta fall har elektronisk handel hittills varit ett sitt att skota
afférerna snabbare och med farre fel. Det borjar dock komma en del till-

lampningar som verkligen utnyttjar elektronisk handel. Gamila rutiner har
rivits ned och afférer gors pa ett nytt sétt.

Forenklat kan ségas att foretag handlar med varandra pa tva sitt. Det ena
fallet &r nar det skrivs ett kommersiellt avtal, eller affarsavtal, mellan parter-
na for att reglera saker som pris, leveranstider och garantier. Det passar bra
ndr det dr fréga om frekventa affdrer mellan varandra. Det andra handels-
fallet géller kop av ringa omfattning. Omfattningen av afférerna ar i det fal-
let inte tillracklig f6r att det ska vara virt mddan att upprétta ett affarsavtal.

En forsta fraga dr om det hdr kommer att fordndras vid en 6vergang till
elektronisk handel. Man skulle kunna ténka sig att en dvergang till elektro-
nisk handel skulle kunna innebéra att féretagen slutar skriva affdrsavtal, och
istéllet soker upp den leverantdr som vid varje tillfdlle har det lagsta priset.
De dramatiskt forbattrade mojligheterna for kopare och siljare att hitta var-
andra pa nétet skulle vara motivet for det.

P4 Internet finns mycket intressanta méjligheter att finna varor och tjanster.
Idag blir det emellertid inte sérskilt rationellt. Dels &r det en manuell opera-
tion att med webbldsare hela tiden s6ka information om olika leverantorers
alternativ. Aven nir olika alternativ har hittats, s blir det svért att jimféra
olika erbjudanden. Varje leverantor lagger upp informationen pa ett indivi-
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duellt sdtt och for kdparen blir det svart att fa beslutsunderlag pé ett ratio-
nellt sdtt. Nar “rétt” erbjudande har hittats dr nackdelen med webbldsaren
fortfarande att det krdvs en manuell operation att gora bestéllningen. I
framtiden kommer detta att till vissa delar kunna skotas av sa kallade intel-
ligenta agenter, se mer ldngre fram i rapporten. Det som dock fortfarande
kvarstdr ar att ett foretag som for att vara rationella maéste se till hela pro-
cessen, dvs ta hdnsyn till leveransinformation, faktura- och betalprocess for
att halla den sammanlagda transaktionskostnaden sa 1&g som mdijligt.

Ett illustrerande exempel &r betalningar via webb. Manga smaféretag och
privatpersoner har borjat gora sina betalningar via sin webbldsare och ban-
kernas betalningstjénster pd Internet. De flesta blir entusiastiska i det forsta
steget. I ndsta steg inser de att det gar at mycket tid att sitta och knappa in
de makaldst langa referensnummer (OCR-nummer) som identifierar beta-
laren. Ménga kommer ocksa fram till en insikt om att detta &r att gora ar-
bete at banken. Den som gor sina betalningar utfor ju ett arbete at banken,
genom att knappa in betalningsinformationen rakt in i bankens system. Till
rdga pa allt tar banken betalt for att kunden ska f& gora arbetet. 5 lange
kunderna ser det som underhéllning kanske det gér bra.

Aven for betalningsmottagarna har det inte blivit riktigt bra. Manga betalare
glémmer att knappa in referensnummer vilket gor att det inte gér att identi-
fiera betalaren. Nasta steg i utvecklingen kommer dérfér att bli att den som
ska ha betalt, ett foretag som levererat en vara eller en tjanst, lagger upp
formulédr pa en webbsida som bara finns tillganglig for den person eller det
foretag som betalningen avser. Da finns redan alla uppgifter med pa for-
muléret och som betalare racker det med att godkédnna betalningen. Det
manuella arbetet har da i stort sett férsvunnit.

Anda ir det ett steg kvar till elektroniska betalningar med EDI. Ett litet f5-
retag som skoter sina betalningar via Internet har sannolikt dven ett enkelt
system for bokfdring. Det systemet ska ocksd matas med uppgifter, och det
ar till stor del de uppgifter som finns pa det elektroniska betalningsformu-
laret pé Internetbanken. For att fa proceduren rationell skulle formularet
kunna skickas rakt in i betalarens system for att automatregistrera, kontera
och kontrollera betalningen. D4 har det férenklat arbetet f6r den lille foreta-
garen och verkligen sparat tid. Det har blivit mer &n att bara ¢verga fran
pappersrutiner till elektroniska motsvarigheter.
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Nya processer

En grundldggande instéllning nér elektronisk handel ska inforas &r att inte
bara automatisera rutinerna i en verksamhet. Det skapas inte ndgon storre
besparingspotential nér papper oversétts till elektroniska motsvarigheter.
Istallet galler det att fundera pa hur arbetet ska kunna utféras pé ett annat
satt, eller atminstone forenklas, vid en 6vergang till elektronisk handel.

Vid en genomgang av de traditionella handelstransaktionerna sa visar det
sig att manga av dem kan, och bér, ifrdgasittas. Aven om dessa rutiner sit-
ter djupt inrotade i de flesta verksamheter, kommer vi att fa se en stark
trend mot dessa nya sétt att gora affdrer de kommande aren.

Manga ganger startas en affirskedja med order, vilket kdnns naturligt. Med
dagens teknik &r det dock fullt méjligt att koparens system kontinuerligt
talar om for siljarens system hur mycket som finns i lager, artikel for artikel.
Nar det borjar ta slut pa lagret, skickas varorna direkt utan att képaren be-
héver sdga ifrdn, dvs skicka en order. En férutsattning 4r naturligtvis att det
finns ett etablerat affdrsférhallande mellan parterna med kénda priser och
villkor. En stark férdel med det héir uppldgget blir att séljaren far helhetssi-
tuationen klar for sig med dverblick av bade det egna och kundens lager.
Bade saljare och kdpare har normalt ett visst sakerhetslager, vilket nu blir
onddigt. Mindre lager sparar pengar liksom den mindre manuella arbetsin-
satsen som detta upplagg medfér.

Efter order kommer normalt en bekriftelse av ordern. Finns inte order blir
det naturligtvis ingen orderbekréftelse. Nér order anvénts kommer man i de
flesta fall att ocksd uteldmna orderbekriftelsen. Vanligen handlas varor med
sa korta ledtider att det inte 4r ndgon som hinner ta hand om en orderbe-
kréftelse, eller andd mindre ha nagon nytta av den, férran varorna &r leve-
rerade. Vid elektronisk handel sker istéllet en teknisk kvittens mellan sy-
stemen. Vad denna kvittens ska innehalla kan definieras i avtalet mellan
parterna och utformas sa att den sékerstéller krav pa identifiering, dkthet
och icke-fornekbarhet. P4 det sattet ar en order bekraftad utan att det beho-
ver skickas en sérskild bekréftelse. Det forutsitter da att den tekniska 16s-
ningen innefattar en fullgod kvittens.

Hur gar det dé nér leverans inte kan ske? I en del fall kan séljaren skicka en
begéran om orderandring. System for elektronisk handel &r emellertid inte
riktigt mogna for att ta hand om situationer som att en order kan expedieras
till hilften enligt 6nskad leveranstid, och till den andra hélften kommande
vecka. Kanske &r det acceptabelt for koparen, kanske inte. De hér fallen le-
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der ofta till att en order inte kan automatbehandlas, utan kommer ut pa en
fellista for manuell hantering. Har ligger tekniken i 14 jamfort med ménni-
skan. En séljare och en inképare skulle snabbt klara upp en sadan situation
via telefon, forutsatt att de far tag pa varandra.

Det finns emellertid teknik pd vég for att ta hand om den hér typen av fra-
gestallningar. Istéllet for att tva personer har en dialog, sé f6rs den direkt
mellan systemen. Tekniken kallas interaktiv EDI och bygger pa att korta
frage-svarsmeddelanden skickas mellan tvé eller flera system. Om en saljare
bara klarar av halva ordern inom &nskad leveranstid, kan frgan gé vidare
till ett annat foretags system. Tekniken &r baserad pa en standard som vén-
tas bli publicerad under 1998. Sedan ska tillimpningar byggas och anpassas
till den nya standarden och forst inom ett par tre ar kan tekniken vara mo-
gen f6r anvdndning i stérre omfattning.

Nér orderproceduren ar avklarad &r det dags for leverans. Leveranser blir
allt mer tidskritiska da allt fler féretag minimerar sina lager. Den hér tren-
den kommer att fortsétta, eftersom det finns mycket pengar att spara ge-
nom att storleken pé det bundna kapitalet minskar nar lagret reduceras. En
effekt dédrav 4r att det blir viktigt att halla kontroll pd godsflédet. Om en le-
verans forsenas finns risk for stérningar i mottagarens verksamhet. For att
hélla kontroll p& ingdende leveranser har det blivit populért att bevaka
transportforetagens webbsidor dar leveransinformation kan ges. Det har
kommer de flesta foretag inte att lata sig ndjas med i langden. Istéllet kom-
mer kravet att bli att sa fort t.ex. en forsening uppstar ska godsmottagarens
system informeras. Det kan ske i form av att initiera ett larm i ett produk-
tionsplaneringssystem till den som ansvarar fér planeringen. P4 kort varsel
ska det gé att planera om verksamheten.

For att effektivisera leveranserna kommer kombinationen av elektronisk af-
farskommunikation och automatisk identifiering att 6ka. Den vanligaste
formen av automatisk identifiering idag dr streckkoder. Dessa har blivit eta-
blerade i handeln for att effektivisera flodet genom butikernas kassor. Pa
samma satt kommer de att inom négra ar ha effektiviserat flédet genom
godsmottagningarna. En ny teknik fér streckkoder dr den tvaddimensionella
koden som inte bygger pa de traditionella strecken i en streckkod. Den nya
typen kan innehélla véldigt mycket mer information, vilket gér dem an-
viandbara i mdnga sammanhang, inte minst for att paketera leveransinfor-
mation.
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Inom handel, industri och transport haller man pa att harmonisera anvand-
ningen av streckkoder. Nar alla parter anvander samma typer av koder och
marker allt gods med en standardiserad 1opnummerserie far varje kolli som
skickas en unik identitet. Alla som hanterar férséndelsen fysiskt kan sedan
redovisa var férsdndelsen befinner sig. Méjligheten till att effektivt f6lja en
leverans finns ddrmed fér den som &r intresserad och har behovet.

Nér leveransen anldnder mottagaren identifieras den. Godsmottagaren
kommer att kunna automatsikt ldsa in information via streckkoder direkt in
i sina system. Godsmottagningarna kommer alltsa i ménga fall att kunna bli
helt automatiska. Inom fordonsindustrin har man i flera fall redan kommit
langt med detta forfarande. I takt med att standarder blir klara och tillimpas
i informationssystem, kommer tekniken att sta dppen till rimliga kostnader
ocksa for alla andra inom ndgra r.

Fakturan forsvinner

Med automatisk inlasning fdr mottagarens system registrerat vad som an-
kommit godsmottagningen. Streckkoderna innehéller information som or-
dernummer, antal och artikelnummer. I manga fall finns det ett afférsavtal
som reglerar priserna, vilka dé ar kidnda av systemet. I andra fall finns det
inget avtal, men i steget fore kan séljaren ha skickat sin prislista elektro-
niskt. Att leveransen stimmer vad galler antal och artiklar kan kontrolleras
direkt i systemet. I nésta steg dr det bara att betala. Det behévs ingen per-
son som godkénner eller attesterar, och dnd& mindre ndgon faktura. All in-
formation &r kdnd och kontrollerad av systemet. Order stimmer med leve-
ransavisering, som i sin tur stimmer med faktisk leverans. I det hér fallet
blir det leveransaviseringen som séljaren skickade vid leveranstillfallet som
blir det dokument som ska arkiveras pé det sitt som Bokfdringslagen fore-
skriver.

Just Bokfdringslagen, som visserligen dr en ganska ny lag, har inte varit helt
anpassad till vad modern teknik och nya processer erbjuder. En viss an-
passning dr pé vdg och forvéntas gélla fran 1 januari 1999. Det &r vdlkom-
met eftersom det idag rader oklara férhédllanden och foretag far olika besked
i samma typ av drende nér de soker dispens.

Att fakturan forsvinner innebér stora besparingar. Registrering, kontering,
kontroll, godkdnnande och attestering &r en omfattande procedur som tar
stora resurser i ansprak, resurser som kan anvéndas till battre &ndamal,
oavsett vilken typ av verksamhet det dr frigan om. Inom tre &r kommer sé-
kert ménga fOretag att ha anammat den har proceduren. Hur manga som
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har gjort det dr avhéngigt av i vilken omfattning som leverantérerna av af-
farssystem bygger in stod for proceduren i sina system.

Istéllet for fakturan kommer det allt mer att dyka upp ett flode som kallas
betalningsavi. Det innebdr att kparens system skickar en bekréftelse pa att
en eller flera leveranser dr mottagna och kommer att betalas till ett visst
konto, till ett visst belopp och vid en viss tidpunkt. Meddelandet skickas i
ett s tidigt skede som mdjligt, direkt in i séljarens finansiella system, och
kan didrmed anvindas i féretagets likviditetsplanering.

Partnerskap

En stark trend i néringslivet &r partnerskap (partnership). Det innebdr att en
kopare och en séljare gr in i ett mycket ndra samarbete. Det ér inte bara
frdga om att det ena foretaget koper mycket av det andra, utan de inleder
samarbete t.ex. om produktutveckling. Traditionell svensk inkdpspolitik har
varit att ha tvé eller flera parallella leverantorer. Vid partnerskap anvénds
bara en leverantor. For sdljaren innebdr det naturligtvis en betydligt starkare
ndrvaro hos kunden och till 6kade volymer. For kdparen innebdr det att
man gjort ett strategiskt val ddr man later en extern part ansvara for ett
omrdde dir man sjalv inte har, eller vill ha, kdirnkompetens. Naturligtvis &r
det en risk att 1dsa upp sig till en leverantér. Det &r inte bara en fradga om att
den parten kan missbruka situationen, utan det &r ett sdrbart forhallande
dven pd andra sdtt.

En bransch dér partnerskap fétt stor betydelse ar fordonsindustrin, som ofta
ar i tdten nér det géller nya metoder. Istéllet f6r att kdpa komponenter och
sdtta ihop dessa sjélv, sa har vissa underleverantérer blivit systemleveran-
torer och stdr for bade vidareutveckling och kvalitet for det systemet. Varje
part i virdekedjan kan fokusera pé det som &r foretagets karnverksamhet
och som man &r specialiserade pa.

Det dr inte bara inom fordonsindustrin som de hér vindarna blaser. Ett av
manga exempel dr delar av textil- och konfektionsindustrin som har tillim-
pat den hér strategin sedan ldnge.

Vid den hiér typen av samarbeten uppstar i de flesta fall intensiva transak-
tioner mellan parterna. Leveransplaner, avrop samt leverans- och betal-
ningsinformation skickas kontinuerligt fér att halla varandra uppdaterade.
Det gér helt enkelt inte att |6sa med papper som faxas, utan parternas in-
formationssystem maste sta i direkt férbindelse med varandra. Flédena
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maste vara i hog grad automatiserade och den enda teknik for elektronisk
handel som fungerar tillfredsstéllande i det hér scenariot ar EDI-tekniken.

Intelligenta agenter

En mycket intressant och spannande tillimpning ar intelligenta agenter.
Redan idag finns det sa kallade intelligenta agenter som kan underlitta pro-
ceduren att ta fram beslutsunderlag om ett kdp. Intelligenta agenter &r ett
program som dess “&dgare” skickar ut pa natet for att soka upp t.ex. en viss
slags information eller en produkt som agentens dgare ar intresserad av. En
agent &r sjdlvlarande. Den ldr sig tolka sin “dgares” behov och 6nskemal,
och kan pé det séttet gora ett allt battre arbete. Fortfarande 4r agenterna
dock langt ifran fardigutvecklade, men det pagar intensivt utvecklingsarbete
pa manga hall. Inom 3-5 &rs sikt d&r det manga som tror att det inte bara kan
vara “var mans egendom”, utan ett effektivt hjalpmedel t.ex. vid ink&p av
varor for bade foretag och privatpersoner.

"Perfekt” marknadsekonomi

En annan intressant foreteelse, och som ligger en aning narmare till hands
jamfort med intelligenta agenter, ar inkdp och forsdljning via auktionsfér-
farande pa natet. En sddan tjénst ar t.ex. startad av foretaget First Auction
Inc. och finns pa adress www. firstauction.com. First Auction Inc. dr inget
annat 4n en arrangdr av auktioner, fast i en modern tappning. De har delat
in sin webbplats i olika varutyper dér séljande f6retag kan bjuda ut sina va-
ror till férséljning. Pa webbplatsen anges utgédngsbud, antal enheter till f6r-
saljning och auktionsperiod. De siljande f6retagen finns inom alla slags
branscher, fran datortillbehor till juveler. Képare kan vara bade privatperso-
ner och andra foretag. Precis som vanligt ar det den som lagger det hdgsta
anbudet som tar hem kdpet.

En intressant fraga 4r om den offentliga sektorn kan anvianda den hér typen
av inkdpsprocedur. Den offentliga sektorn har nyligen definierat en rad
standardprocesser inom ramarna for sitt projekt for elektronisk handel, och
dessa ar mer eller mindre baserade pa traditionella principer. En svarighet
for offentliga forvaltningar ar Lagen om Offentlig Upphandling (LOU). Att
lagga ut sina upphandlingar dppet pé Internet borde verkligen vara i lagens
anda, men st6ter formodligen dndé pa patrull med dagens lagtext. Istéllet
for att skriva ett omfattande ramavtal med en leverantor av livsmedel, som
leder till en massa transaktioner som avrop, bekriftelser, aviseringar och
fakturor, skulle en skola eller kommun kunna handla upp 456 portioner per
dag enligt en definierad matsedel f6r hostterminen. Leverantdren far da ett
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helhetsdtagande under perioden och det behovs egentligen inga transaktio-
ner utbver & conto-betalningar mellan kommunen och leverantéren under
den hér tidsperioden.

Forsdk visar att foretag som vill sélja varor av den typ som bjuds ut enligt
detta auktionsfdrfarande ligger 14gt under den forsta delen av anbudstiden.
Anbudstiden kan vara t.ex. en vecka. Forst den sista timmen kommer buden
in i allt snabbare tempo. Alla bud som laggs ar offentliga och kan ses av alla
som gar in pa webbplatsen. Det gér ocksa att komma med nya lagre bud,
for att anpassa sig till hur budgivningen utvecklar sig. Till sist vinner den
saljare som har mdjlighet att ge det bésta erbjudandet i hela vérlden vid just
den hir tidpunkten. Ndrmare en perfekt marknadsekonomi maste vara
mycket svart att komma.

Det gér ocksa att vinda pé proceduren. Ett féretag som &r ute efter att kopa
in varor och tjanster kan 6ppet publicera denna upphandling pa en webb-
plats. Ett féretag som praktiserat detta &r General Electric, GE, ett av vérl-
dens absolut storsta foretag, med verksamhet inom vitt skilda omrédden som
industri och finans. Ett affarsomrade ar produkter och tjanster for elektro-
nisk handel. Inom koncernen bestdmde man sig for att tillimpa de egna
kunskaperna inom omradet elektronisk handel. Med borjan 1996 inleddes
dérfér upphandlingar via féretagets webbplats.

Det som handlas upp &r ofta komplexa insatsvaror som kréaver bade ritning-
ar och tekniska specifikationer. Leverantérer kan registrera sina leveran-
torsprofiler sa att inkopare pa GE kan aviseras de som &r aktuella fér en

upphandling. Hela anbudsprocessen kan sedan skétas elektroniskt via In-
ternet och en enkel PC-programvara.

GE pastdr sjélva att forfarandet redan givit miljardbesparingar. Dels har
besparingen uppstatt genom att upphandlingsproceduren blivit férenklad
och till vissa delar automatiserad. En annan orsak till besparingarna &r lagre
inkdpspriser. Det har kunnat ske genom att GE har hittat nya och bittre le-
verantorer. Eller egentligen att dessa leverantérer kunnat né fram till GE:s
upphandlare, eftersom upphandlingar aviseras pé en &ppen plats pa Inter-
net. GE fick t.ex. en ny ungersk leverantdr som kunde erbjuda bdde hog
kvalitet och 1agt pris. Tidigare hade ingen pa GE hort talas om foretaget,
som inte finns etablerat utanfér Ungem.
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Funktionen har under 1997 utvecklats till en kommersiell tjénst s att fore-
tag utanfér GE kan anvénda samma webbplats. Namnet &r “Trading Pro-
cess Network”. Adressen dr www.tpn.geis.com.

Den hér typen av inkdp kommer att spridas till manga andra foretag under
de nédrmaste aren, Stora foretag kan mycket vél bygga upp sina egna webb-
platser f6r andamadlet. For mindre féretag kommer det att byggas upp allt
fler handelsplatser dér de annonserar sina varor tillsammans med andra. P&
det sdttet blir det lattare for képare och séljare att finna varandra.

Marknadstorg

De férsta marknadstorgen pé Internet har varit riktade mot privatpersoner. I
Sverige har det framfér allt varit Posten och Telia som byggt upp informa-
tions- och handelsplatser som Torget och Passagen. Det senare har nyligen
gatt ihop med sin norska motsvarighet, Scandinavia Online.

Nu kommer ocks4 allt fler marknadstorg fér foretag. Dessa kan vara av helt
olika karaktér och innehall.

Telia medverkar i en satsning som kommer att bygga pé prenumeration.

Prenumeranterna kommer att {3 tillgéng till framfor allt informationstjéns-
ter.

En annan typ av marknadstorg &r for att underlatta foretags handelstrans-
aktioner. Sema Group har tjansten Echonet, Posten lanserar under 1998
Postnet Online, IBM inom ramarna for tjanstepaketet Global Network och
General Electrics dotterbolag Information Services med sin tjanst GE
Webtrade. Alla &r de exempel pd marknadsplatser som ska underlétta han-
del och som innehaller bdde webbhandel och EDI. Tjansterna passar alltsd
béde de sma och de stora foretagens behov.

I dessa tjanster kan ett foretag lagga upp t.ex. leverantdrsorder som elektro-
niska blanketter. Sjalvt kan foretaget arbeta pd samma satt mot alla afférs-
partners, oavsett om de arbetar med EDI eller webbhandel. P4 webbtjansten
sker en dversittning till det som &r aktuellt f6r motparten. Den stora férde-
len for ett foretag som bestamt sig for att Gverga till att arbeta elektroniskt ar
att i stort sett alla affarspartners gér att fa in i det elektroniska natverket.
Vinsten blir att det gar att ha samma rutiner internt pa féretaget oavsett vad
kunden eller leverant&ren har valt for teknisk 16sning for att handla elektro-
niskt. Enda f6rutsattningen &r att de man ska kommunicera med har an-
tingen EDI eller tillgang till Internet via webblésare. Det sistndmnda kom-
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mer de flesta foretag sékert att ha inom en rimlig tid och eftersom det inte

ar forknippat med nagra stdrre kostnader &r det ett ganska rimligt krav att
kunna stélla pa sina afférspartners.

Ménga foretag véljer att inte lagga sig pd en handelsplats, utan anser att det
blir avsevart ldgre kostnad att bygga upp méjligheten direkt i sina egna sy-
stem. Att anvdnda ett marknadstorg av den typ som beskrivs ovan for att
kunna 6versdtta mellan EDI och elektroniska formuldr i webbformat passar
mycket bra nir det handlar om afférer mellan tva foretag som inte har s&
omfattande flode av transaktioner mellan sig. Nér tva foretag har ett néra
samarbete tycker manga att det finns férdelar att knyta upp sina system sé
nédra som mojligt.

En férdel som maénga anser sig f4 pa de gemensamma handelsplatserna &dr
istéllet att en specialiserad part str for sékerheten, med minskad risk for
t.ex. intrdng i de egna systemen.

Produkt- och leverantdrsdatabaser

Anvindningen av produktdatabaser kan ske pé olika sétt. Idag lagger
manga tillverkare och handelsféretag upp produktdatabaser pa Internet.
Samtidigt gors det forsok att etablera gemensamma databaser ddr manga
aktOrer pd samma marknad finns samlade. Den senare typen av databas &r i
allménhet avgiftsbelagd for bade kdpare och séljare.

Fordelen med databaser dér det finns ménga séljare dr att en kdpare pa ett
enkelt sdtt kan fa information om de alternativ som finns pd marknaden.
Eftersom alla sdljares information kan ldggas upp efter en bestdmd struktur
blir olika séljares alternativ jimfdrbara. Ménga anser att gemensamma da-
tabaser &r ett onskvart scenario, men det har svart att slé igenom. Séljande
foretag dr i allméanhet skeptiska till att kunderna ska kunna jamfora deras
erbjudanden med andras utan att de far kontakt med kunden sjélv via en av
sina séljare. Nér de séljande foretagen har bromsat databaserna genom att
inte ansluta sig, har kunderna heller inte velat abonnera pa databaserna for
att de innehallit for fa sédljande foretag. Hittills har de gemensamma data-
baserna alltsa inte varit ndgon succé.

Fordelen med de gemensamma databaserna &r inte bara nér en képare ska
hitta ett nytt alternativ pd marknaden. I nésta steg, t.ex. nar produkten for-
andras, ska informationen finnas till forfogande f6r kunderna. Det blir ef-

fektivt ndr en tillverkare vid en forandring registrerar dndringen i produkt-
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databasen, for att pa det sdttet skickas direkt vidare till alla som abonnerar
pé databasen.

Egna databaser pa Internet har ocksé sina fordelar. Inte minst for att kost-
naden f6r kunden dr ndrmast obefintlig. Istéllet finns inte samma méjlighet
att jamfora olika leverantérer.

Vilket &r det dd som kommer att s1a igenom? Férmodligen bade och. Att i
princip alla tillverkare kommer att tillhandahélla produktinformation p4 In-
ternet dr uppenbart. Gemensamma produktdatabaser kommer sékert att f&
svart att etablera sig, men det kommer formodligen att vara olika i olika
branscher. I en del branscher kommer man att ta initiativ till att bygga upp
gemensamma databaser. Branscher som redan &r inne pa det spéret ar livs-
medel och bygg.

Ett annat intressant komplement dr leverantérsdatabaser som ibland kan
vara en del av en produktdatabas, men som ocksé kan vara en helt separat
databas. I en sadan kan séljare lagga upp sina profiler for att kopare pé ett
enkelt sétt ska kunna hitta aktdrer pa en viss marknad.

Ytterligare ett alternativ &r kundunika produktkataloger som blir aktuella
nar en kopare skrivit ett affarsavtal med en kund. I katalogen kan en leve-
rantor lagga upp en unik profil for ett visst kundféretag. Har man skrivit ett
avtal om t.ex. leveranser av livsmedel till en kommun, kan alla som bestéller
livsmedel i kommunen ges tilltrade till databasen som da visar just de artik-
lar som deras avtal omfattar och de priser som &r éverenskomna.

4.4 Nya organisationsmojligheter

En lika viktig del som att vélja ratt tekniskt koncept och att ha ratt afférs-
strategi, &r att férdndra organisationen sé att mojligheterna med elektronisk
handel kan utnyttjas. Det kan gélla det hur arbetet ldggs upp intemnt i den
egna organisationen, lika vdl som hur arbetet i en virdekedja organiseras
tillsammans med kunder och leverantrer.

Det visar sig i praktiken att det 4r inom detta omrade som de storsta svarig-
heterna finns. Att infora teknik 4r en sak, att f6rdndra manniskans vanor
och rutiner ar en annan. Nér det sedan &r minst tvd organisationer inblan-
dade, vilket normalt &r fallet med elektronisk handel, blir komplexiteten
anda storre.
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Plattare organisation

I dagens tillimpningar av elektronisk handel 4r det endast i blygsam om-
fattning som organisationsforandringar genomférts. De kommande &ren
kommer vi sékert att se en férdndring. Manga strévar efter att bygga upp
plattare organisationer, med farre chefsnivéer. Har ar IT-tekniken en mgj-
liggorare. Information kan latt spridas direkt fran kéllan till verksamhetens
alla delar. Elektronisk post och uppbyggnaden av Intranet-16sningar &r ex-
empel pa teknik som star till buds.

Den hér trenden géller dven affdrsverksamheten. Information i kunders och
leverantorers system, t.ex. lagersituation, order, produktegenskaper och
priser, kan géras tillgénglig for alla som &r berdrda och har anvidndning av
informationen. Nir arbetarna pé golvet har direkt tillgéng till informationen
behgvs inte ldngre ndgon som planerar och leder arbetet. Elektronisk han-
del kommer att bli ett instrument f&r att sudda ut skillnaderna mellan arbe-
tare och tjinsteman. Beslut kan tas direkt ute i verksamheten. Registre-
ringsarbete och kontroller upphér allt mer i takt med att systemen tar éver
och automatiserar dessa funktioner.

P4 tjanstemannaomradet kommer trenden med allt mindre behov av tradi-
tionella tjinstemannasysslor att fortsatta och forstirkas. Administratorer,
ekonomer, inkdpare och siljare kommer att finnas kvar, men till ett minskat
antal. De som blir kvar far istallet mer kvalificerade arbetsuppgifter. Det
som haller pd att handa &r en direkt parallell till vad som hénde pa fabriks-
golvet under 80-talet, och som fortfarande pégar. Bearbetning, montering
och andra industriarbeten automatiserades. De arbetare som blivit kvar har i
manga fall mycket kvalificerade arbetsuppgifter.

Idag bromsas inférandet av elektronisk handel ibland av att det finns en oro
for att bli av med arbetsuppgifter. Visst ar det med elektronisk handel som
med all annan typ av automatisering att det minskar personalbehovet. Pd
plussidan finns, som alltid vid automatisering, det fakturn att de kvarvaran-
de arbetsuppgifterna dr mer kvalificerade och stimulerande. De som &r kvar
arbetar ocksd i en mer effektiv organisation med béttre mojligheter att stélla
upp pé kundernas krav.

Eftersom elektronisk handel bade férandrar méjligheten att gora affirer och
att organisera en verksamhet, sa dr det i alira hogsta grad en ledningsfraga. I
bérjan av 90-talet méarktes inget av detta. Elektronisk handel var da i de
flesta fall teknikernas lekstuga. Idag &r det oftare styrt av verksamheten och
ofta pd “middle management”-niva. Ansvarig for elektronisk handel 4r an-
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tingen chefen for IT, logistik eller ekonomi i de flesta féretag. Det som har
borjat hdnda i slutet av 90-talet, och som kommer att fortsétta, ar att dessa
fragor allt mer tas upp p& marknadsavdelningar och i ledningsgrupperna.
Elektronisk handel &r egentligen en frdga som inte &r avhédngig en viss av-
delning, utan skar tvdrs genom ett foretags processer.

Mer vidrde i virdekedjan

Trenden att foretag gar samman i natverk forstirks med elektronisk handel,
dven om manga har trott att det skulle bli motsatt férhallande. Elektronisk
handel innebdr ju bl.a. att féretag ldttare kan hitta varandra och hela tiden
sOka bésta pris vid varje aktuellt tillfdlle. Det kommer sékert att gélla for
vissa typer av produkter, t.ex. férbrukningsvaror. Fér insatsvaror till en pro-
duktion kommer elektronisk handel istéllet att ytterligare stirka bindning-
arna mellan parterna.

For att kunna halla sin plats i virdekedjan krévs det av ett foretag att det
kan tillféra ett uppenbart vérde. Information kan létt skickas vidare till nésta
led. Istéllet for att skicka sina order till en grossist kan en kdpare pa ett en-
kelt sétt gd direkt till en tillverkare, som ofta befinner sig i ett annat land.
Eftersom ledtiderna i de flesta sammanhang méste vara korta blir transpor-
terna en viktig del. Speditionsféretag och transportforetag med egna globala
nitverk, som t.ex. DHL och UPS, blir i méanga fall partners for att skdta lo-
gistiken pa ett effektivt satt. Dessa allianser kan skapa nya strukturer péa
marknaden.

Det dr emellertid inte sékert att det dr en kdpare som med hjélp av ett
transportforetag koper direkt frén tillverkaren. I manga fall finns fortfarande
ett mellanled, men kanske inte den tidigare grossisten. Foér de nya mellanle-
den &r inte lagring den viktigaste funktionen. Det kan med férdel skotas av
transportforetagen, om det 6ver huvud taget behdvs. Istéllet ér det nya
mellanledet specialiserade pd att besitta de kontakter som behdvs och att
formedla information mellan alla parter pa ett effektivt satt. Att fysiskt han-
tera godset ingdr inte i menyn. Aterigen ar det tankeséttet att varje part spe-
cialiserar sig p& det som den &r bést pa som &r pé vig att sld igenom pé
manga hall. Samarbete sker med andra aktdrer som &r bra pa de komple-
ment som behdvs.

I en del fall leder elektronisk handel till fordndrade roller mellan parterna i
en virdekedja. Trenden att lata séljaren f4 tillgang till det egna lagret for att
fylla p& nar det behovs &r ett sddant exempel som beskrivits tidigare. Sva-
righeten med att uppritta en sddan “foradlad” affdrskontakt &r att komma
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Gverens om t.ex. hur priset pd varorna ska férdndras. I exemplet har ju sél-
jaren tagit 6ver vissa arbetsuppgifter som koparen tidigare har haft. Nir ett
samarbete av den hér typen inleds innebér det att de tva organisationerna
integreras vildigt lingt. Oppenhet mellan parterna blir ett nyckelord och
det krévs att uppgifter som i tidigare traditionella “kund-leveranttrsspel”
var hemligstdmplad information nu tillhandahalls 6ppet. Det galler att bada
parter kan tjéna pa dppenheten. I sista &nden far man komma 6verens om
vad som 4r skalig ersdttning.

4.5 Nya tekniska l6sningar

Fram till idag har det varit véldigt mycket fokus pa hur vilken teknik som
ska viljas. EDI eller EDA, Internet eller X.25, FTP eller HTTP, VAN eller di-
rekt. Inte minst alla dessa nya och konstiga ord har skramt ivdg manga frdn
omradet.

De foretag som borjat med elektronisk handel har varit tvungna att gora ett
vagval, de har 1ast upp sig mot ett visst tekniskt alternativ. Det har inneburit
att det blivit svart att utbyta information elektroniskt med foretag som valt
andra tekniska alternativ. Det finns visserligen sé kallade Value Added
Networks (VAN), som tar betalt fér att férmedla informationen pé det satt
som mottagaren vill ha den. And4 har férekomsten av olika tekniska meto-
der varit en bromsande faktor. Det har gjort att féretag avvaktat att starta
satsningar pa elektronisk handel, och om det gjort s har deras vidareut-
veckling bromsats.

Teknikerna vaxer samman

Idag &r trenden att de olika tekniska 16sningarna vaxer samman. For ett f6-
retag som ska bdrja handla elektroniskt finns det tva huvudalternativ. Det
ena dr EDI och det andra dr webbhandel. Med EDI far ett foretag i hog grad
automatiserade 16sningar som skapar mycket rationella fléden mellan tva
foretag. Nackdelen ar kostnaden for att upprétta ett sédant flode. Webb-
handel har inga sddana kostnader, men blir istdllet mindre effektivt.

Det intressanta dr att dessa tvd huvudalternativ for elektronisk handel
“business to business” haller pé att vixa ihop. Idag dr det inte mer 4n ett
fatal foretag i Sverige som knutit samman de béagge koncepten. Inom tre ar
kommer det att vara en sjélvklarhet att gora pa det sattet.

Handel mellan féretag kan grovt delas in i tvd typer. Sallankop av varor och
tjdnster innebér en lag transaktionstéthet. I de fallen 4r webbhandel bast
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lampat. Nar tva foretag har ett mer etablerat samarbete innebdr det fre-
kventa transaktioner och dé r det EDI som passar bast. Alla foretag, bade
stora och smé, har naturligtvis bada typerna av affarsverksamhet.

Det skulle innebéra att alla foretag har nytta av att anvidnda bada tekniker-
na. For detta finns det ocksa stdd i allt fler programvaror. I drygt 10-talet ar
har det funnits EDI-system, vilket &r programvaror som &versitter mellan
det format som det interna informationssystemet har och en standard som
gor att mottagarens system automatiskt kan ldsa meddelandet. EDI-
systemen har i allt hogre omfattning mojligheten att 6versitta till det format
som giller vid webbhandel, dvs HIML och i framtiden XML.

Parallellt har det de senaste dren nir webbhandeln utvecklats dykt upp pro-
gramvaror for att utveckla och driva “Internet-butiker”. Pa samma sitt som
EDI-systemen haller pa att anpassas mot webbhandel, haller systemen for
webbhandel pa att anpassas mot EDI. P4 sikt kommer sdkert de har tvd ka-
tegorierna av programvaror att véixa samman ytterligare, &ven om det sakert
kommer att fortsétta vara vissa som &r mer specialiserade pé den ena eller
den andra varianten.

Den hér vidareutvecklingen &r naturlig. Ett féretag som ska bedriva elektro-
nisk handel maste ha bdde webbhandel och EDI. Det ska da inte beh&va
vara nédvandigt att skaffa olika programvaror for andamalet. Déremot
kommer sédkert storforetagen att ha behov av langt specialiserade program
som tdcker endast delar, men som har naturliga kopplingar till andra delar.

Trafiken via Internet

Idag sker EDI-trafiken néstan uteslutande dver andra néitverk &n Internet.
Det vanligaste alternativet dr X.25-nédten som har mycket bra egenskaper
nér det géller prestanda och sakerhet. Det dr ocksa baserat pa internationell
standard och finns i form av tjanster hos teleoperatdrer 6ver hela vérlden.
Nackdelen med X.25 &r de hoga priserna och att det krévs sarskilda installa-
tioner. Det hér gér att komma runt for ett mindre foretag. Det sker genom
en uppringd foérbindelse till sa kallad nod i X.25-nétet via vanligt telefon-
modem. Detta kallas X.28 och innebar betydligt dgre priser, men lagre pre-
standa.

Trots att befintliga nitverk egentligen inte &r ett problem, sd kommer det

and4 att ske en stark utveckling mot att anvanda TCP/IP-tekniken f&r elek-
tronisk handel. Det vore naivt att tro ndgot annat. Tekniken byggs in i fardi-
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ga produkter och blir enkel att tillimpa. Samtidigt finns det en del problem
med Internet som maste 19sas.

En fordel med Internet &r de laga priserna. Om detta haller i sig dr dock
tveksamt. Foretagen kommer att stélla krav pa tillgdnglighet och sikerhet
som stracker sig betydligt langre dn vad t.ex. privatpersoner gor nir de an-
vander Internet. Tekniken att hantera detta ar att bygga egna avgransade
nit med Internet-teknik. Idag &r det vanligt att foretag har interna nét, In-
tranet, baserade pa Internet-teknik, och med kopplingar till det ”publika”
Internet. En del borjar ocksé gora avgransningar som innefattar handels-
partners, t.ex. aterforséljare. Detta kallas Extranet. Alla parter som &r sam-
mankopplade anvdnder samma teknik, en teknik man dnda har for att kun-
na anvianda Internet. Fordelarna med de avgransade nédten ar att det blir
sdkrare kommunikation. Risken f&r intrdng och férvanskningar minskar,
samtidigt som det gar att hélla kontroll pa dverféringshastigheterna.

Vid sidan av Intranet och Extranet kommer det allt fler alternativ dér foreta-
gen erbjuds hogre prestanda och sdkerhet till en hdgre kostnad i olika slags
privata natverk. Sa ldnge bade sdndare och mottagare finns kopplade till
samma nat finns férdelarna. Till mottagare i andra ndt kan det bli lagre niva
av sikerhet och tillginglighet.

SIMIME for sakerheten

Protokollen TCP/IP dr basen i Internet, men till det méste viljas ett proto-
koll for att transportera elektroniska meddelanden éver néitet. Har finns en
rad olika alternativ. Det vanligaste f6r handel mellan foretag baserat pa EDI
ar idag SMTP/MIME. Det innebér att affdrssystemen skickar EDI-
meddelanden bifogade till e-post, ungefir pd samma sitt som tvéd personer
kan bifoga ordbehandlingsdokument mellan varandra via e-post. Problemet
med SMTP/MIME 4r att det inte finns tillrdckliga funktioner for tillforlitlig-
het.

Ett annat alternativ skulle kunna vara X.400. Det har bl.a. den svenska of-
fentliga sektorn satsat pa i sitt projekt for elektronisk handel, &ven om det
annu (borjan av 1998) inte tillats via Internet. X.400 har dock inte tillrdckligt
hog niva av acceptans, och blir ddrfor knappast det som viljs pa sikt.

Vid dagens EDI-kommunikation dr det OFTP, framtagen av den europeiska
fordonsindustrin, som blivit en industristandard. I slutet av 1997 fick for-
donsindustrin OFTP godkénd f6r anvandning Gver Internet. Problemet med
OFTP ér aterigen de bristande funktionerna for sékerhet.
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De krav som méste kunna uppfyllas av ett protokoll som ska kunna anvin-
das for att skicka affarsinformation dver Internet ar:

* Forvanskningsskydd, dvs meddelandena ska inte kunna férindras, var-
ken avsiktligt eller oavsiktligt.

®» Icke-forekbarhet, dvs varken séndare eller mottagare ska kunna férne-
ka att ha skickat eller tagit emot meddelandet.

» Akthetsbevis, dvs mottagaren av meddelandet ska kunna vara saker p&
att avsédndaren dr den som utger sig for att ha skickat meddelandet.

* Mogjlighet ska finnas att kunna insynsskydda meddelanden, dvs ett med-
delande ska vara olédsbart f6r alla utom den som meddelandet &r skickat
till.

Ett protokoll som har st6d for de har sdkerhetstjansterna dr S/IMIME vilket

star for Secure MIME. Det innebar att kryptoteknik anvinds f6r att siker-

stélla att stdd finns for sdkerhetstjansterna ovan.

Ett problem som gjort att S/MIME inte godkéants som en Internetstandard
(dvs fatt status som en RFC) ar att den kryptoteknik som anvénds &r skyd-
dad av patent. Foretaget som dger rétten till patentet, RSA Data Security Inc

1 USA, vill naturligtvis ha royalty for varje programvara som anvander tekni-
ken.

Det finns andra tekniker som har diskuterats for saker affirskommunikation
over Internet, t.ex. HITPS och S/PGP, men det mest sannolika dr 4ndé att
S/MIME blir det som vinner acceptans och blir en de facto-standard.

Digitala signaturer

For sdker elektronisk handel, atminstone 6ver Internet, behdvs digitala sig-
naturer for att identifiera en part pa ett betryggande satt. Teknik for digitala
signaturer finns redan framme, det som fortfarande saknas 4r en samord-
ning av hur tekniken ska anvindas.

En lika viktig pusselbit &r den legala acceptansen. Det som fortfarande sak-
nas i de flesta landers lagstiftning &r att digitala signaturer jamstélls med
manuella namnunderskrifter. Dessutom behovs en legal acceptans for att
jamstélla ett elektroniskt dokument med ett pappersdokument. Medveten-
heten om behovet &r stort i alla sammanhang och det pagér ocksé arbete
med att se 6ver hur fragan ska 19sas i lagtexten. Inom ett par ar bor det
darfér finnas en legal acceptansen.
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Trots detta réder ingen tvekan om att elektronisk handel ar legalt accepte-
rad redan idag. Digitala signaturer &r i méanga fall inte ens nddvéndigt nar
foretag handlar elektroniskt med varandra. Om parterna har ett reglerat
forhallande dar det finns affdrsavtal kompletterat med ett sé kallat Gverf6-
ringsavtal (Interchange Agreement), och dverforingen sker med tillfreds-
stdllande sékerhetsfunktioner, t.ex. logg och mottagningskvittenser, rdder
ingen tvekan om att elektronisk handel &r ett minst lika sékert och legalt ac-

ceptabelt sdtt att gra affdrer pd som i fallet ndr handeln sker pappersbase-
rat.

Anda3 &r digitala signaturer att rekommendera i dessa sammanhang. Nar det
finns etablerade férhéllanden mellan tva affarsparter rcker det med en sa
kallad organisatorisk niva av identifiering. Det innebdr att mottagaren av ett
afférsdokument kan sékerstélla dktheten pa det avséndande foretaget. Det
spelar ingen roll vilken handléggare som stdr bakom, utan det racker med
att ha kontroll pa att ett visst foretag ar avsdndare. Det dr daremot viktigare
att identifiera pa personnivd i andra sammanhang, t.ex. vid betalningar,

lamnande av myndighetsuppgifter och bestéllningar fran privatpersoner till
foretag.

Den teknik som haller pa att sla igenom for digitala signaturer dr asymmet-
risk kryptering. Det innebér att tva “nycklar” anvdnds. Nycklarna dr egentli-
gen en talserie, ju lingre desto sdkrare. Den ena nyckeln &r 6ppen (publik)
och ska kdnnas till, eller atminstone finnas tillgédnglig for dem som man
kommunicerar med. Den andra nyckeln dr hemlig (privat) och den ska man
endast sjélv ha tillgang till. Nycklarna kan finnas lagrade i en programvara
eller pa ett smart kort som kan anvidndas som en form av elektroniskt iden-
titetskort. Sddana kort har borjat delas ut i Sverige i slutet av 1997. Under de
ndrmaste dren kommer anvindningen av denna typ av kort att 6ka avsevért
i omfattning. Korten kan anvindas f6r mycket annat dn att skapa digitala
signaturer och kryptera meddelanden, t.ex. som elektroniska planbécker
eller f6r att komma igenom porten in till arbetsplatsen.

Ett element i infrastrukturen som till stor del saknas &r de sa kallade certifi-
eringsorgan (Certification Authority, CA) som bl.a. ska administrera korten.
Certifieringsorganen ger ut korten, sparrar dem vid behov, de ska hélla med -
register ddr elektroniska adresser och sé kallade certifikat hélls tillgangliga.
Hér kommer ocksa de 6ppna nycklarna att finnas for att handelspartners
ska kunna verifiera digitala signaturer.
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I ett land kan det komma att finnas en rad olika certifieringsorgan. Posten ar
den fOrsta organisationen i Sverige som byggt upp en sddan verksambhet.
Inom négra &r kommer det att finnas manga ytterligare pd marknaden, t.ex.
banker och VAN-féretag. Certifieringsorganen ska hdnga samman i en
struktur dér de korsvis kan certifiera varandra. Det kan ocksd komma att
byggas upp en nationell myndighet som fér till uppgift att certifiera landets
certifieringsorgan. For tva parter som ska handla med varandra innebér det
att de anvénder ett certifieringsorgan for att kunna lita pa varandra. Certifi-
eringsorganet blir en tredje oberoende betrodd part, pa engelska “Trusted
Third Party” ofta forkortat TTP.

Det finns fortfarande en del frégetecken runt hanteringen av nycklar for di-
gitala signaturer och kryptering. Ska t.ex. ett lands regering ha kontroll Gver
nycklarna? USA har krévt att alla linder som handlar med Amerika ska
uppritta deponeringscentraler for nycklar. Avsikten &r att komma &t krimi-
nell verksamhet och terroristorganisationer, som naturligtvis ser mojligheter
med att skicka information krypterat. Med tillgdng till alla nycklar kommer
ett lands polisidra myndigheter att ha méjlighet att dekryptera meddelan-
den och ldsa innehallet. Problemet &r dels att kriminella element knappast
lamnar in sina nycklar till en myndighet, och dels att risken ér stor att depo-
neringscentralerna kommer att bli utsatta for intrang pa ett eller annat sétt.
Att kriminella element skulle f& tillgéng till alla nycklar i en sadan depone-
ringscentral &r ett obehagligt scenario.

Ett annat problem har varit, och &r fortfarande, restriktionerna kring export
av produkter med m&jlighet till kraftfull kryptering. Fragorna runt exportre-
striktioner och hantering av nycklar &r en politisk fraga som intensivt fors
mellan lander, inte minst mellan EU-ldnderna och USA. Att komma fram
till bra 16sningar ar av yttersta vikt fér att inte bromsa inférandet av séker
elektronisk handel. Kommer politikerna inte fram till bra 16sningar, sé be-
gransas inte den elektroniska handeln, men den skulle inte bli lika séker och
samordnad.

4.6 Nya generationens affirssystem

Programvaror ska gora det enklare f6r oss ménniskor, men det &r inte alltid
som det blir s&. Ménga féretag har gamla administrativa system, ofta egen-
utvecklade, och att dndra i dem allt f6r mycket kan vara béde riskfylit och
dyrt. Aven om det 4r verksamheten som ska styra IT-systemens funktioner,
sa dr det i ménga fall ett motsatt forhéllande. Att ha ett modernt och effek-
tivt affdrssystem &r en pétaglig konkurrensfaktor.
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En stor férdndring &r att ménga av dessa gamla system faller f6r ar 2000-
strecket. [ takt med att nya system installeras blir ocksé mojligheten storre
till bade elektronisk handel och att arbeta efter nya processer.

Det dr dock inte alltid s&. Mdnga av de standardsystem som siljs p& mark-
naden har fortfarande bristfélliga funktioner for elektronisk handel. I ménga
fall tillats heller inte moderna arbetsétt. Det rdcker inte med att ha
“tekniska” in- och utgéngar for affarsinformation som ska utbytas elektro-
niskt. Informationen méste ocksa tas om hand och bearbetas. Funktioner
som tidigare skett via manuella aktiviteter ska ske automatiskt. Da galler det
ocksa att parallellt bygga in kontroller sé att systemet gr en minst lika god
kontroll som det tidigare gjordes via ett manuellt arbetsmoment.

Vid elektronisk handel kommer information ofta in automatsikt i ett system.
Det kan vara en kundorder som tas om hand automatiskt av systemet, vilket
kan innebéra att funktioner som registrering av data, kontroll av dessa, ska-
pa plocklista for lagret samt att skapa en utgdende orderbekréftelse, i stort
sett kan ske utan manuellt arbete. Vid utleveransen kan systemet skapa
fraktdokument som bokning, fraktsedel och godsetikett till avsevirt for-
enklad procedur, och till vissa delar automatiskt. Nér det ar dags for faktu-
rering finns uppgifterna fardiga i systemet och nér betalningen &r gjord av
kunden gar det att koppla aviseringen fran banken direkt in i systemets res-
kontra fOr automatisk prickning av den innestédende fordran.

Hos kunden som skickat en order ska kontroll av att orderbekriftelsen
stammer med skickad order kunna ske automatiskt. En leveransavisering
fran séljaren blir underlag for godsmottagningen, och i fall detta stimmer
for betalning av fordran. Aven detta kan ske till stora delar automatiskt.

I de fall foretag har genomfdrt den hir typen av fordndringar, och dessutom
miitt skillnaderna f6re och efter, visar det sig att i manga fall kan man mins-
ka arbetstiden med mellan 40 och 75%. Hur stora f6rbéttringar som kan
goras beror naturligtvis pa var foretaget stér i utgangslaget, bdde vad giller
interna rutiner och vad géller funktionalitet i de administrativa systemen.

En nyckel till framgang med elektronisk handel &r alltsd att de administrati-
va systemen anpassats till nya och effektivare arbetssatt. Elektronisk handel
ar egentligen bara ett verktyg. Problemet hittills har varit att affarssystemen
inte har den hér typen av anpassningar. En del foretag har byggt anpass-
ningar sjélva, vilket ofta krdver betydande investeringar, och dessutom
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kanske innebér att man inte kan hdnga med sa enkelt i uppgraderingen av
nya versioner av sitt affdrssystem

Det &r f6rst under 1997 som ménga affarssystem verkligen bérjat anpassas
till elektronisk handel. Den hér anpassningen kommer naturligtvis att fort-
sdtta den ndrmaste framtiden. For ett foretag galler det darfor att fér det
forsta ha rétt systemleverantor, och sedan att hinga med i uppgraderingen
av nya versioner for att verkligen fa tillgdng till de f6rdelar som elektronisk
handel kan ge.

Utvecklingen kan forvédntas ga snabbt de narmaste aren mot allt mer auto-
matiska informationssystem. Andra exempel, forutom de som ndmnts ovan,
kan vara att systemet sjélv kan avgora férdelningen av order mellan de le-
verantdrer som foretaget har avtal med, och att lagga order i takt med att
behov uppstér i verksamheten. En 6kad integration med Internet kommer
naturligtvis ocksa att mérkas. Inom ett par ar borde det vara dags for af-
farssystemen att utnyttja intelligenta agenter for att séka information pé
nitet, och i vissa fall kanske direkt ldgga order enligt vissa kriterier ddr bésta
erbjudande finns.

4.7 Smaforetagen, vinnare eller forlorare?

Hur ska det dé gé for de sma foretagen? I debatten Smmar alla for sméfé-
retagen, som egentligen inte borde betraktas som en grupp, utan snarare ar
en massa heterogena grupper. Bland sméforetagen finns det naturligtvis
mycket skiftande behov av elektronisk handel.

Hittills ar det endast i ringa omfattning som smaforetag tillimpar elektro-
nisk handel. Ibland gar det i tidskrifter att 1dsa om framgangsrika exempel
dar sma foretag lyckats skapa nya affirer med hjalp av elektronisk handel.
Tyvarr dr det mest bara en del lyckosamma undantag. Visst finns méjlighe-
terna &ven for de sma féretagen. Problemet &r att de sma foretagen ofta inte
ar medvetna om mojligheterna. Och 4r de medvetna, sa dr de sa belastade
av vardagen att de inte orkar ta tag i ett nytt omrade som elektronisk han-
del. Med tanke pé den kraft med vilken elektronisk handel utvecklas, och
med de mojligheter som skapas fér de som dr med och risker fér de som
inte 4r med, blir elektronisk handel till en makroekonomisk fraga. En med-
veten satsning pé att fa igdng de sma foretagen att utnyttja elektronisk han-
del skulle kunna ge Sverige som nation en vilkommen skjuts framat. Sma-
foretag som kan expandera pa nya marknader med elektronisk handel
skulle sikert visa sig bli en bra medicin for att rdda bot pa de strukturella
problem som finns i landet.

38



I det projekt som den offentliga sektorn driver {or elektronisk handel talas
mycket om att den offentliga sektorn ska fungera som ett lokomotiv som
drar igang elektroniska handel i nationen, inte minst f6r sma- och medel-
stora foretag. Fran offentlig sida gérs det dock inte ndgon satsning p att fa
igdng de sma fOretagen att anvinda elektronisk handel som ar varda att
ndmnas. Det &r heller inte béttre fran néringslivets organisationer. Det pra-
tas en hel del om satsningar som t.ex. informationsprojekt, men medan
man pratar pa dvergripande nivé sd springer utvecklingen ivdg. Visst kom-
mer elektronisk handel att sa igenom &ndé bland de sma foretagen, dven
utan statliga stddpengar, men méanga svenska smaforetag kommer att missa
nyttan med att vara tidigt ute.

Behov och mdjligheter dven for det lilla foretaget

Ibland hors argumentet att elektronisk handel inte &r vart médan for ett litet
foretag. Istéllet ar det sa att dven enmansforetag har en uppenbar nytta av
elektronisk handel.

For det forsta blir det allt viktigare att marknadsfora sig pa Internet via en
webbplats. Det &r ingen automatik till framgang, men fér manga kommer
det att bli ett allt viktigare sitt att synas. Bdde privatpersoner och foretag
borjar se det som naturligt att sdka efter produkter och leverantdrer pa In-
ternet. Det manga kanske inte tdnker pa &r att ocksd marknadsféra sin In-
ternet-plats. Att stélla ut pa Internet dr som att stélla ut pa en global massa.
Precis som ett foretag ser till att marknadsféra att man stéller ut pa en vanlig
madssa, giller det att marknadsfora att man finns med p4 Internet. Aven det
kan forstas ske pa Internet. Att gora reklam pa ett lampligt stélle pa Inter-
net, eller att f& leverantdrer och aterforséljare att gora lankar till den egna
webbsidan, blir allt viktigare. Att lagga upp ratt sokord till sin hemsida sa att
natets s6kmaskiner, som t.ex. Alta Vista, hittar den egna platsen &r ocksd
viktigt.

For manga foretag kommer det att bli en samlingsplats som viljs for att visa
upp sig pd Internet, istéllet for att bygga upp en egen plats. Risken for att
forsvinna pé Internet &r mindre ndr man finns med pé en handelsplats av
den typ som beskrivits tidigare. Ett bra exempel ar ett norrldndskt foretag
som tillsammans med en rad olika Ericsson-bolag fanns med som enda
svenska fOretag i en stor internationell leverantérsdatabas for elektronisk
handel i slutet av 1997. Det hade inte alls inneburit samma genomslag med
en egen webbsida.
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Men behoven fér sma foretag med elektronisk handel dr mycket mer &n att
“bara” synas pé Internet. Aven de egna administrativa rutinerna gr att for-
enkla dven for de allra minsta foretagen. Framfor allt géller det for de flesta
att faktura- och betalningsflédena kan tillimpas elektroniskt. Information
frdn banken om in- och utgdende betalningar rakt in i bokforingssystem
och reskontra frigér tid dven for ett enmansforetag som slipper trakigt regi-
streringsarbete. Det leder till farre fel i bokforingen, vilket &r ett vanligt gis-
sel for den lille féretagaren, vilket innebér att det finns andd mer administ-
rativ tidsdtgang att spara in pé vid en 6vergang fran manuella rutiner. Att
skicka och ta emot fakturor elektroniskt direkt mellan det egna systemet
och kundernas och leverantérernas system ar ocksé en tidsbesparande at-
gard.

Den hér typen av floden baseras pd EDI-teknik. Hittills har inte de elektro-
niska standardmeddelandena, t.ex. for faktura och betalning, varit tillrackligt
anpassade for de sma foretagens situation. Det finns dock mycket som talar
for att det ska vara méjligt inom ett par tre ar. Problemet har varit att de
standardiserade meddelandena varit for omfattande. Det pagér darfor ett
arbete for att forenkla dessa meddelanden, men att de fortfarande tacker
rimliga behov f6r smé- och medelstora féretag i de flesta branscher. Om
och nér detta arbete blir klart kommer det med storsta sannolikhet att tas
emot med Oppna armar av leverantorerna av standardsystem (t.ex. fakture-
rings- och ekonomisystem). De som bygger standardsystem kan da bdrja
jobba med en standard som &r virt namnet standard. Nér det i nésta steg
finns inbyggt i standardsystem, blir det enkelt och utan storre kostnader for
sma foretag att anvdnda elektronisk handel.

Ett annat behov for de smé foretagen &r ocksd att mota de stora foretagens
krav. I allt storre utstrackning &r det ett krav pd leverantdrer att de ska kun-
na arbeta elektroniskt, sé att ett féretag kan utnyttja potentialen med elek-
tronisk handel till att 4ndra de interna rutinerna. Dessa blir lidande sa linge
det finns kvar affdrspartners som arbetar pappersbaserat.

Marknadsforing pa Internet i steg ett

Framvixten av “world wide web” pa Internet betyder mycket f6r sma fore-
tags mojligheter att etablera marknadsforing och férsdljning elektroniskt.
Alla foretag borde ha en webbplats, dvs en hemsida. Kostnaden ér inte pa
négot sitt avskrackande ens for ett riktigt litet foretag. Egentligen behéver
ett litet foretag inte ens ha en egen dator for att fa tillgéng till méjligheterna.
I det fall ett litet foretag valjer att finnas med pa ett webbhotell kan bestall-
ningar och forfrigningar som gors skickas vidare som ett fax till foretaget.
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For majoriteten av de svenska foretagen, dér ju en avsevard andel ar foretag
utan anstéllda, sa ar en hotellésning bésta alternativet. Det finns dven
webbhotell som &r utan kostnad, men dé far man std ut med en hopplost
lang adress till hemsidan, vilket inte ser sa trevligt ut pa visitkortet. Forutom
en rad storre teleoperatorer och konsultféretag som héller webbhotell finns
sma Internetoperatorer i snart varje stadsdel. Ofta kombinerar de Internet-
tjdnster med andra tjanster inom IT-omrédet och tjansterna vander sig
framst till lokala smaforetag.

Att skapa en hemsida ar visserligen valdigt enkelt med de nya verktyg som
finns, men dnda inget som merparten av foretagen kan eller vill hélla pa
med. Manga reklambyraer tar idag inte mer &n 2.000 kronor for ett
“visitkort” pd “world wide web”. Dé ingér att byran ldgger upp en kort
presentation av foretaget och dess produkter samt en lank, t.ex. till en leve-
rantdr som foretaget ar aterforsaljare for. Vill en kund ta kontakt, eller t.o.m.
gora en bestallning, kan detta meddelande skickas frdn webb-hotellet som
ett fax. Det behovs alltsd inte ens en egen dator for att finnas med och
marknadsféra sig pa Internet.

Manga sméaféretag anser att Internet &r ointressant for att de inte har nagra
ambitioner att sélja sina produkter eller tjdnster pa den internationella
marknaden. Tyvirr har intresset runt Internet allt f6r mycket fokuserats
kring de globala mojligheterna. Det visar sig istéllet att det dr de lokala initi-
ativen som dominerar pa nétet. Férsdljningen i den egna geografiska nér-
heten dr alltsa det mest vanliga. I media brukar ju annars artiklarna handla
om féretag som lyckas sdlja till andra sidan jordklotet, vilket kanske &r in-
tressantare fOr en journalist att skriva om.

Forsdljning pa Internet i steg tva

Marknadsforing pa Internet ar allts ett enkelt och billigt férsta steg ut pa
den elektroniska marknaden for ett litet foretag. Ett naturligt nésta steg blir
att ocksa ta order via Internet. En fraga dr dd om det ska ske i egen regi eller
om foretaget ska finnas med pa en elektronisk marknadsplats tillsammans
med andra leverantorer inom béde den egna branschen och frdn andra
branscher. En del foretag dr skeptiska till att finnas med pa samma plats
som sina konkurrenter. Det dr kanske en naturlig reaktion, men helt fel. Ett
klassiskt exempel inom marknadsféring &r gatan som ligger helt off-side dér
det finns en massa fiskrestauranter. Detta blir snart bekant och méanniskor
soker sig darfor till gatan nir de vill ga pa fiskrestaurant vilket alla narings-
idkarna tjdnar pa. P4 samma sitt kan ett marknadstorg pa Internet bli en
magnet for de som soker produkter eller tjanster inom ett visst omrade.
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Att bara finnas med pa ett webbhotell kostar alltsa ett par tre tusenlappar
eller and& mindre. En omfattande egen webbplats dér produkter annonse-
ras och dér det finns bestéliningsméjligheter, kan kosta frén 15.000 kronor
och uppét, med ett arligt underhall om 5-10.000 kronor och uppét. Att skéta
egna uppdateringar av det material som finns pa en webbplats 4r egentligen
ndgot som de flesta, om de vill och anser sig ha tid, kan skéta sjilva. De
flesta programvaror har, eller dr pé vig att fa, inbyggt stéd for webbformat.

Fardiga moduler for EDI till affirssystem

En viktig faktor &r att det dyker upp fdrdiga moduler for elektronisk affirs-
kommunikation till manga av de administrativa system som finns p4 mark-
naden och som har sma- och medelstora foretag som malgrupp.

Den hér utvecklingen 6kar méjligheterna for smé foretag att tillimpa EDI,
men kommer givetvis till godo dven for storre foretag. Det finns ocksa
manga stora foretag som har avvaktat med att satsa pé elektronisk afférs-
kommunikation eftersom deras sma affarspartners inte haft mojligheten.

Under 1998 har t.ex. SPCS och Hogias administrativa system byggts ut med
en EDI-modul. Det som méjliggjort denna utveckling &r dels att EDI-
programvarorna minskat drastiskt i pris och dels att de standardiserade af-
farsmeddelandena fér EDI har kommit ut i tillimpningar som passar dven
mindre foretags behov. EDI-standarden (Edifact) borjar bli en “riktig” stan-
dard efter att i manga ar varit endast ett ramverk som tillimpats olika i olika
sammanhang, vilket gjort det mdjligt f6r programvaruleverantérer som ar-
betar mot smaforetag att ta at sig tekniken.

Lange har det varit avsevirt dyrare, dtminstone i de flesta fall, att skaffa ett
tillagg for elektronisk handel till ett befintligt afféarssystem dn vad affarssy-
stemet kostar i sig sjdlvt. Det finns ménga exempel dér affarssystemet kostat
runt 50.000 kronor och tilligget for att fa systemet att kunna ta emot och
sdnda elektroniska meddelanden har kostat i storleksordningen tre ganger
ytterligare. Det 4r inte bara en separat EDI-modul som krévs, utan den pro-
gramvaran ska sedan integreras med det befintliga administrativa systemet.

Nir ett affdrssystem byggts samman med en modul f6r elektronisk handel
kan det i driftsfasen bli andra problem som dyker upp. Om ett fel uppstar
och det blir driftsstérningar dr det ibland svart att klargora var felet uppstatt
och vilken av de tva programvaruleverantdrerna som bér ansvaret. Det &r ett
klassiskt fel dér det for ett litet foretag kan bli svart att reda upp situationen.
Nar leveranttren av affarssystem kan erbjuda en tilliggsmodul for elektro-
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nisk handel innebar det att anvdndaren endast fir en leverantér och denne
tar ansvaret for det kompletta systemet.

Det ar ocksa viktigt att ha vél integrerade system eftersom det &r dé den
riktiga nyttan med att anvinda elektronisk affdrskommunikation uppstar.
En ingdende order till systemet ska t.ex. kunna innebira att systemet gér
kontroller och ddrefter automatsikt initierar en orderbekriftelse tillbaka.

I Pharos-projektet, som drivits gemensamt av den svenska transportbran-
schen, har syftet varit att fa affdrssystem anpassade till EDI-
kommunikation. Mélgruppen i Pharos var sma- och medelstora foretag som
koper transporter. De informationsfléden som tillimpades i projektet var
olika transportmeddelanden som fraktsedel, statusrapport och transport-
faktura. De system som medverkade i Pharos anpassades dock parallellt
dven till andra typer av elektroniska fléden f6r handel. I Pharos-projektet
var det i nésta steg 22 sma- och medelstora foretag som prévade systemen
och konceptet. Projekten har sedan utvérderats for att kunna sprida erfa-
renheter vidare till andra foretag i malgruppen. Uppgifter om vilka system
som testades och godkandes av projektet finns pa projektets huvudmans
webb med adress www.edifact-transport.se. Dér finns ocksa erfarenheter
fran pilotforetag redovisade. Under véren 1998 kommer webbplatsen att
byggas ut for att t.ex. en besdkare ska kunna gora berdkningar av egna
kostnader och intaktsmojligheter vid en &vergang till elektroniska l6sningar
for logistik

Vissa av de afférssystem som medverkade i Pharos har anpassningarna till
elektronisk affarskommunikation som en del av standardsystemet. Det
krédvs en konverterare for att skapa de elektroniska meddelandena, men
flera av systemleverantorerna har principen att det inte ska kosta mer att
skapa ett dokument pa papper dn vad det ska kosta att istéllet skapa ett
elektroniskt meddelande. Med konverteringsmodul kostar tilliggen for
elektronisk affarskommunikation fran 2.000 kronor {6r det enklaste PC-
baserade systemet. Priserna kar sedan naturligtvis i takt med att systemen

r mer avancerade och for de som finns i andra datormiljéer som Unix och
AS400.

Andra paketldsningar

Det finns dven andra paketlosningar for elektronisk affarskommunikation
som vander sig mot smd- och medelstora foretag. Ett exempel ar de s kall-
ade “sméfdretagspaketen” som sédljs av ramavtalsleverantorerna till offentlig
sektors projekt “Elektronisk handel”. I projektet ar avsikten att effektivisera
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den offentliga sektorns inkdp genom en 6vergéng till elektronisk handel.
Statskontoret gjorde déarfér en upphandling som ledde till ramavtal med tre
IT-leverantdrer. Det innebér att t.ex. en kommun som vill bérja med elek-

tronisk handel kan avropa produkter och tjénster frdn ramavtalet utan att
gora en sarskild upphandling.

Detta hjélper ju inte den offentliga sektorns leverantorer. Projektet inség att
dven de mindre leverantdrerna av varor och tjénster skulle behéva assistans.
Diérfor fanns ett krav med pa ramavtalsleverantérerna om att de skulle ta
fram paketlésningar som vénder sig till sma leverantérer. Dessa paket kos-
tar mellan 7.500 och 15.000 kronor och ér egentligen enkla administrativa
system med funktioner fér EDI-kommunikation. Ett litet foretag kan alltsd
for en rimlig summa pengar skaffa ett system som tar emot elektroniska or-
der frén den offentliga sektorn, for att i ndsta steg skicka tillbaka leverans-
aviseringar och fakturor som EDI-meddelanden. Aven om dessa 16sningar
dr fristaende system som inte pa ett enkelt sétt kan integreras med en leve-
rantors eventuella andra administrativa system, sa ar det 4ndé ett sitt att
komma igéng till lag kostnad och utan stérre besvir. Dessutom uppfyller
det kundernas krav och systemet kan dessutom anvéndas for elektronisk
handel mot andra affdrspartners.

Det finns andra exempel pa paketlosningar. I flera fall &r det foretag som ut-
vecklat paketldsningar som de ger, eller séljer till gt pris, till sina kunder
eller leverantdrer. I transportbranschen har BTL, tidigare Bilspedition, sedan
borjan av 80-talet ett paket de kallar PC-BOL (Bilspedition On-Line). Det &r
ett administrativt system for transporthantering som kommunicerar med
BTL:s eget system via elektroniska meddelanden. ASG och Posten Logistik
har i samarbete med programvaruleverantérer liknande system for sina
kunder. Aven en del av kurirféretagen sitter ut terminaler till sina kunder
for att kunderna ska kunna boka séndningar rakt in i transportforetagets
planeringssystem och i retur fa kvittenser och statusbesked.

Inom elektronikindustrin finns liknande system frén ndgra av komponent-
leverantorerna. De stiller ut sina terminaler i kundens produktion eller lager
sd att det dérifr&n enkelt kan initieras nya sandningar med komponenter.
Ett exempel pa paketlosning som vander sig mot leverantérer dr IKEA:s sy-
stem. Det kan liknas vid ett enkelt planeringssystem for IKEA:s leverantorer
med inbyggda funktioner for EDI-kommunikation. De elektroniska med-
delanden som skickas foljer Edifact-standarden, anpassade pa det sitt som
krivs av IKEA, men anvédndbara dven mot andra affdrspartners.



Listan pa paketldsningar skulle kunna goras betydligt langre. Sammanfatt-
ningsvis kan sdgas att paketldsningarna ofta har mindre foretag som mal-
grupp. Systemen &r vanligen bra pd ménga sétt, men har nackdelen av att
vara isolerade frén de ordinarie administrativa systemen. Aven smé féretag
har i de flesta fall administrativa system for fakturering, ekonomi och i
manga fall dven for t.ex. planering och lager. Nar paketlésningarna inte in-
tegreras med det egna systemet far foretaget inte samma nytta. Data far till
viss del dubbelregistreras, vilket innebir att tids- och kvalitetsvinster inte
kan realiseras pa samma sétt.

Vinnare eller forlorare

Blir de smaé foretagen vinnare eller forlorare vid en 6kande elektronisk han-
del? Aterigen, de sma foretagen &r fér heterogena som grupp fér att fragan
ska kunna besvaras generellt. Det som kan konstateras 4r att de flesta sma
foretag med elektronisk handel har méjligheter som tidigare inte stétt till
buds. Sma foretag har dntligen fatt atminstone en chans att konkurrera med
storre foretag pa nagorlunda liknande villkor.

I texten ovan har ndmnts om ett ungerskt féretag som, trots att de saknade
representation utomlands, lyckades slé sig in som stor underleverantér till
ett av vérldens storsta foretag genom att parterna hittade varandra pé nétet.
Det &r ocksa namnt det lilla verkstadsforetaget i Norrland som fanns med
fran borjan tillsammans med stora Ericsson som enda svenska foretag i en
stor leverantdrsdatabas. Dessa bdda, och ménga andra exempel, visar pa de
sma foretagens mdjligheter att synas och gora afférer elektroniskt. Som all-
tid galler det dock att sjlv vara aktiv och ta tillvara pa méjligheterna. An-
nars dr det som s ofta de stora foretagen som utnyttjar méjligheterna till att
expandera och bli dnda stérre och framgangsrikare. En férdel som de sma
foretagen dock har ér att de alltid &r snabbare fran ord till handling. Det
finns inga ldnga beslutsprocesser.

Visst finns det ocksa svérigheter. Féretagen méste inte bara vara medvetna
om mgjligheterna med elektronisk handel, de maste ocksa ha tillracklig
kompetens och ekonomi.

Ett litet foretag hade som krav fran sin i sarklass storsta kund att komma
igdng med elektronisk handel. Likvida medel saknades dock till investering-
en, som dnda var ganska mattlig, och banken ville heller inte 1dna ut det
belopp som krévdes eftersom foretaget gick daligt.
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For det flesta fOretag 4r investeringen inte det stora problemet. Svérare &r
det med avsaknaden av kompetens. Det finns inte alltid personal med IT-
erfarenhet, eller ens intresse fér omrédet. Sma- och medelstora foretag ar
ocksd ovana och skeptiska till att kopa in hjélp frdn konsulter. Konsulterna
har heller inte visat nagot storre intresse for de mindre foretagen. Det finns
fullt upp att géra med stora, lJ6nsamma och intressanta uppdrag hos de
stora foretagen, sa varfor krangla med sma foretag, sma uppdrag och laga
arvoden. Kanske héller det hér sakta pa att férdndra sig i takt med att
manga konsulter startar egen verksamhet, ofta i virtuella nétverk med andra
smé konsultforetag. De har “barfotakonsulterna” har en annan méjlighet
och ett annat intresse att arbeta mot mindre och lokala kunder pa ett satt
som passar de sma foretagen.
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5. Enkat

5.1 Syfte, avgransningar och metod

Den andra delen av denna rapport &r en sammanstéllning av hur {Gretag
anvander elektronisk handel. Sammanstallningen ar baserad pé svar som
limnats utifrdn en enkit. Enkéten har skickats till cirka 40 f6retag och
branscher som antingen anvander eller séljer elektronisk handel.

Syftet med enkaten har varit att:

1. Kartldgga anvandningen av elektronisk affirskommunikation i Sverige.

2. Identifiera vilka metoder som anvénds och vilket/vilka angreppssatt som
varit mest effektiva for att etablera elektronisk affarskommunikation.

3. Identifiera bade framgangsfaktorer och hinder.

4. Beskriva vilka tendenser som finns pa marknaden och hur det kan paver-
ka sma foretags anvindning av elektronisk affarskommunikation.

5. Fungera som inspirationskalla och praktiskt underlag for eget arbete,
strategival och genomférande, hos bdde sma och stora foretag.

Avgransningar
Avsikten med enkéten har varit att belysa anvindningen av elektronisk af-

farskommunikation mellan féretag, “business to business”, dvs foretag som
idkar handel med varandra.

Andra verksamheter som anvénder elektronisk affairskommunikation pa ett
likartat sdtt, men med vissa undantag, ar den offentliga sektorn. Kommu-
ner, landsting och myndigheter tillhor alltsa inte de verksamheter som en-
kéten skickats till.

Rapporten tédcker alltsd inte handel fran foretag till konsumenter eller mel-
lan konsumenter. Avgransningen dr naturlig, dels av resursskail, och dels for
att elektronisk affirskommunikation “business to business” ar en ganska
klart avskild foreteelse fran t.ex. “business to consumer”.

Vidare belyser rapporten framst verksamheter som anvander elektronisk
affarskommunikation f6r handel med varor, dvs inte i férsta hand tjanster.

Stora anvandargrupper som transport och finans &r dérmed inte med. Av-
sikten dr att relevanta jamforelser ska kunna goras.
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Metod

Insamling av information har skett via enkéter och kompletterande inter-
vjuer.

Enkéter har skickats till tre kategorier av mottagare:

1.

Foretag som anvénder elektronisk affarskommunikation. Samtliga &r
medlemmar i EDIS, dvs. EDI-féreningen i Sverige. Det har med uppdra-
gets begransade resurser det mest effektiva sattet att na foretag som re-
dan anvinder elektronisk affairskommunikation. Av 45 utskickade enka-
ter har svar erhéllits frén 26 foretag, dvs en svarsfrekvens om 58%.

. Branschféreningar vars medlemsforetag ar speciellt berdrda av elektro-

nisk affirskommunikation. Av 10 utskickade enkéter har svar erhallits
frén 8 branschféreningar, dvs en svarsfrekvens om 80%.

. Leverantérer av produkter och tjénster for elektronisk affarskommunika-

tion. Av 17 utskickade enkéter har svar erhallits fran 11 foretag, dvs en
svarsfrekvens om 65%.

Enkaétsvaren har sedan kompletterats med djupintervjuer av sdrskilt intres-
santa foretag. Néstan alla foretag som inldmnat enkétsvar har krévt att fa bli
anonyma.

Ett av rapportens syften har varit att belysa sma foretags mojligheter inom
omrédet. En nackdel kan det ddrmed vara att enkéterna har till storre del
skickats till storre foretag. Motivet ar att det ar svart och resurskrévande att
identifiera sma foretag som anviander elektronisk aftarskommunikation.
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6. Redovisning av enkatsvar

6.1 Uppgiftslamnare

Enkéter har skickats ut till tre kategorier av mottagare som tillsammans kan
ge en bra bild av omradet elektronisk affarskommunikation. Dessa tre kate-
gorier ar;

» foretag som anvéander tekniken, i diagrammen kallade “Foretag”

* branschorganisationer, i diagrammen kallade “Bransch”

= [T-leverantorer (IT star fér informationsteknik) som saljer produkter och
tjdnster inom omradet. I diagrammen kallas de “Leveranttrer”

6.1.1 Profil pd deltagande foretag

De deltagande foretagen redovisas i diagrammen nedan vad géller storlek,
branschtillhdrighet och erfarenhet av omrédet.

Storlek pd deltagande anvandarforetag

12
_ 10
£ 4 i
< 2
‘ 1-50 51-200  201-1000  >1000
Foretagsstorlek

Diagrammet ovan visar de 26 tillfrdgade foretagens spridning av antalet an-
stillda. Overvidgande delen tillhor alltsd kategorin medelstora och stora fo-
retag. Formodligen visar diagrammet ocksé en ndgorlunda riktig spegling av
storleken pa foretag som har infort elektronisk handel. Det &r, atminstone
dn sa lange, fraimst medelstora och stora féretag.
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Branschtillhdrighet

Diagrammet nedan visar spridningen mellan olika branscher bland féreta-
gen i enkdten. En vervdgande del av foretagen finns inom tillverkande in-
dustri och partihandel. Aven detta diagram visar fsrmodligen en relativt
sann bild. Det dr inom tillverkande industri och bland grossistféretag som
anvandningen av elektronisk handel bdrjat och kommit som langst.

15
§ 10 J0
(]
©
t 54
<

O Jer e e o S o AN [l

Industri  Grossist  Butik Bygg Skog
Foretagstyp
Erfarenhet

Diagrammet visar hur méanga ar foretagen anvéant elektronisk affarskom-
munikation. De intervjuade foretag ar alltsd en férhallandevis erfaren grupp.
Endast ett av foretagen har haft elektronisk affarskommunikation mindre an
ett ar. De deltagande foretagens erfarenhet, och ddrmed varde som upp-
giftslamnare, bor dédrfor vara tillracklig.

Antal svar

0-1 1-2 3-5 6-10 >10
Antal ar
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6.1.2 Profil pa deltagande branschorganisationer

De deltagande branschorganisationerna redovisas nedan vad giller typ av
bransch och deras medlemsforetags erfarenhet fran omrédet.

Typ av bransch

Antalet deltagande branschorganisationer 4r &tta. Branscherna ér féljande:
Tillverkande industri: 2

Partihandel: 2

Tjanster: 1

Byggindustri: 1

Kemi: 1

Detaljhandel: 1

Erfarenhet

Av de deltagande branschorganisationerna var det tvé branscher dér an-
vandningen av elektronisk handel varit etablerad mer dn 10 ar, i tva fall
mellan 1-2 4r, i tva fall mellan 3-5 &r och i tva fall mellan 6-10 ar. Aven
bland de deltagande branscherna finns alltsd en betydande erfarenhet av
omréadet.

6.1.3 Profil pa IT-leverantorer

De deltagande IT-foretagen redovisas nedan vad géller storlek, branschtill-
horighet och erfarenhet fran omradet.

Typ av IT-leverantorer
Av de elva IT-leverantdrer som besvarade enkéten var sex stora féretag med
mer dn 500 anstéllda. De &vriga fem var sma eller medelstora foretag.

Typ av produkter och tjanster

Samtliga elva IT-leverantorer séljer konsulttjanster och ndgon typ av pro-
gramvara. Atta har aff4rssystem och nio saljer EDI-programvara (konverte-
rare). Fyra f6retag har tjanster for verksamhetsutveckling och sex &r leve-
rantdrer av VAN-tjanster. Alla elva féretagen har egen produktutveckling.
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6.2 Marknadens storlek

En intressant fraga dr hur stor marknaden for produkter och tjanster inom
omradet dr, och i vilken omfattning den véxer. Dessa fragor stilldes endast
till IT-féretagen. De ombads uppskatta marknaden for produkter och
tjdnster for 1997 och om 2 ar.

Omréde 1997 1999 Okning i
MSEK MSEK %
Produkter 128 514 301
Konsulttjdnster |243 871 358
VAN-tjdnster |262 504 192

Spridningen i svar mellan de olika IT-f6retagen &r stor och tyder pé att det
finns en betydande osdkerhet om hur stor marknaden egentligen &r. Siff-
romna far darmed anses som hdgst preliminéra. Det finns ocksé ett stort
gransland, framfor allt inom omradet konsulttjanster, om vad som ingar i
omrédet elektronisk handel. [ enkéten star det tydligt konsulttjanster f6r
elektronisk affirskommunikation, men i ménga projekt utfors dessa tjanster
tillsammans med andra typer av tjdnster, t.ex. verksamhetséversyn och sy-
stemutveckling, varfor det ar svart att definiera vad som &r vad.

IT-leverantorerna fick ocksé frdgan om hur manga foretag de anser det
fanns i Sverige som anvinde elektronisk affirskommunikation 1997. Ge-
nomsnittliga vérdet blev 4.400 firetag. Denna siffra far ses som ganska rim-
lig, méjligen négot hdg, men ligger dnda i paritet med géngse uppfattning.

Hér fanns en &nda storre spridning bland svaren och det maste ses som
ganska anmarkningsvirt att foretagen har sa olika uppfattningar om storle-
ken pa den marknad som de verkar pa. Svaren pé fragan om hur manga
foretag som anvénder elektronisk affairskommunikation varierade mellan
200 och 10.000! Dessa tvé svar var dock extrema at var sitt héll. De évriga
svaren lag ganska vl samlade runt det genomsnittliga védrdet.

52



6.3 Drivkrafter

Forsta fragan, som stélldes till alla tre kategorierna av uppgiftslamnare, har
syftet att identifiera drivkrafterna bakom inférandet av elektronisk handel.
Foretagen svarade enligt skala 1-10, déir 1 innebdr mycket stark drivkraft.
Svaren férdelades enligt f6ljande:

Drivkraft Foretag |Bransch |IT-leve-
-organi- |rantorer
sa-

tioner

Krav frdn 3,7 4,4 1,6
kund/kunder

Leverantorer 7,8 - 44
erbjod bittre
affdrsvillkor

For att fa lagre (3,6 8 4,2
kostnader
For att kunna |3,9 2,2 3,9
korta ledtider
och minska la-
ger

Ett resultatav  |6,3 5,6 5,4
ett fdrandrings-
projekt
Tekniken fanns |8,6 8 6,4
latt tillgdnglig,
t.ex. inbyggd i
affarssystem
For att hoja fo- 15,9 5,6 4,9
retagets image
pa marknaden
Endelikvali- [4,5 4,6 4,8
tetsarbetet

Krav frdn kunderna, méjligheten till kostnadssénkningar, kortare ledtider
och minskat lager &r alltsd de faktorer som anses viktigast. I stort sett 6ver-
ensstammer svaren frén de tre kategorierna av uppgiftsldimnare mellan var-
andra.
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Bland kommentarerna i enkétsvaren fanns med en del kommentarer dir det
indikerats ytterligare drivkrafter av betydelse. En sddan kommentar var
“battre att forekomma 4n att forekommas”. En annan var
“konkurrenskraft”. En tredje var “béttre arbetssituati6.4 Status av anvind-
ning.

Nista kategori fragor avser spegla i vilken omfattning féretagen anvénder
elektronisk handel. Fragestallningen delades in i flera delfragor.

Elektronisk post
Alla foretagen anvander elektronisk post. 11,5% dock endast i begrédnsad
omfattning.

Marknadsforing och forsiljning via webb

Webb-tjanst |Allmadn |Produkt- |Forsilj-
webb- |katalog |ning

plats
Andel 57% 8% 0

Bland foretagen var det 57% som séger sig ha en webbplats av allmén ka-
raktdr. Dérut6ver dr det 8% av fOretagen som har sin produktkatalog pa In-
ternet. Inget av de tillfrdgade foretagen har utvecklat méjligheten att kun-
derna ska kunna lagga order via sin webbplats.

Trots att ménga av de tillfrdgade foretagen kan ségas vara pionjérer pa att
anvanda elektronisk affirskommunikation, sa &r de inte i framkanten vad
géller att anvdnda webb-tekniken och dess méjligheter. En orsak kan sakert
vara att de flesta av féretagen i enkéten har satsat pa elektronisk handel mot
sina leverantdrer. Det &r ofta for att forbédttra logistikfunktionen i féretaget.
Det innebdr att det inte 4r samma personal som arbetar utdt mot markna-
den. Att marknadsfora sig sélja sina produkter pa en webbplats ar helt en-
kelt en uppgift for en annan avdelning.

Anvindningsomrade

Foretagen tillfrdgades vidare om vilka omrédena &r dir de anvénder elek-
tronisk affarskommunikation. Fordelningen mellan olika alternativ blev:
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Antal svar

Anvédndningsomrade [

Svaren verkar rimliga vad galler f6rdelning mellan olika anvédndningsomra-
den. Det visar sig att ménga av foretagen har valt att satsa pa ett specifikt
anvandningsomréde. De flesta véljer att satsa pa att anvdnda tekniken mot
kund eller leverantor. I vissa fall, ofta i steg tvd, mot bdda grupperna. De
Gvriga omrddena dr vanliga fOr vissa typer av verksamhet, t.ex. ar elektro-
niska kopplingar mot transportforetag sédrskilt vanligt for tillverkande fore-
tag. Dessa ar transportintensiva foretag med hoga krav pd precision i leve-
ranser. Inget av de tillfrdgade foretagen har anvdandning endast mot trans-
port, tull eller betalningstérmedlare, utan endast i kombination med att ar-
beta elektroniskt mot kund och/eller leverantor.

Informationsfloden
Foretagen tillfragades om vilka informationsfléden de anvédnder elektronisk
affarskommunikation fér. Svaren blev féljande:

Informationsflode | Antal

Kundorder 23

Faktura 20

Leveransavisering |18

Leverantorsorder |14

Fraktsedel 13
Pro- 12
gnos/Leveransplan

Tulldeklaration 8

Orderbekriftelse 16
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Prislista

Lagersaldo

Betalningsavi

Transportavisering

juny pany p F A

Forsdljningspro-
gnos

Informationsflddena &r i de flesta fall dubbelriktade mellan képare och sil-
jare. Order skickas i de flesta fall i steg ett. I vissa fall, sarskilt bland indu-
strifdretagen, ersatt av eller kompletterat med en leveransplan eller prognos.
Tillbaka kommer vanligtvis faktura och/eller leveransavisering. Orderbe-
kréftelse dr ddremot inte sarskilt vanligt forekommande, utan den ersétts av
leveransaviseringen, den elektroniska foljesedeln. Detta racker i de flesta fall
eftersom ledtiderna vanligen ar s korta att det inte hinns med att ta hand
om orderbekriftelser eller dndringar.

Dar tekniken anvinds mot transportforetagen ar det i de flesta fall endast i
en riktning som information skickas. Transportforetaget fér en fraktsedel
elektroniskt, men endast i ett fall skickas ndgot i retur. I det aktuella fallet
var det en leveransavisering. Ett av de vanligare flodena &r tulldeklaration
som egentligen bestdr av tva floden, ett &t vardera hallet. Det ena ar dekla-
rationen in till tullmyndigheten och det andra ér ett svar frdn tullverket.
Manga av foretagen har detta indirekt, det &r ndmligen vanligt att man ko-
per tjdnsten fran ett speditionsforetag.

Fordandringar i affirsprocesser

Foretagen tillfrdgades om i vilken omfattning de genomfort férandringar i
affarsprocesser i samband med att elektronisk affdirskommunikation infér-
des. Svaren férdelades mellan olika alternativ enligt f6ljande:

Antal svar

Verksamhetsforandringar
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Resultatet &r intressant och stadfdster den géngse uppfattningen om att
elektronisk affdrskommunikation endast i begransad omfattning foregas av
storre forandringar i foretagens verksamhetsrutiner. Enligt enkétsvaren har
det alltid gjorts atminstone ringa férdndringar. Det dr alltsa inte helt en ce-
mentering av befintliga rutiner som sker, utan tekniken inférs trots allt med
viss eftertanke. Flera kommentarer i enkatsvaren namner ocksé att man in-
fort tekniken i steg ett med smarre verksamhetsfordndringar, medan man i
kommande steg planerar for storre f6randringar.

[ teorin ska naturligtvis verksamhetsprocesser ses 6ver innan man infor tek-
niken. Det &r dock inte alltid det finns acceptans for sddana fordndringar i
praktiken. Nar man and4 dndrar i sina system for att kunna inféra elektro-
nisk handel &r det ett bra tillfdlle att férdndra processerna, detta &r ju ocksa
nagot som ofta krdver dndringar i informationssystemen.

Kostnader for elektronisk atfirskommunikation

Foretagen tillfrdgades om vilka kostnader de haft for att inféra elektronisk
handel. Parallellt fick branschorganisationerna och IT-leverantérerna fragan
om vad de ansag kostnaden vara f0r ett normalt projekt. Foretagens svar, i
KSEK, fordelades mellan olika alternativ enligt f6ljande:

12
S L \@Bransch |
; g g %lg g Leverantdr ||
0 "B in '

100 250 400 600

1-50 51- 101- 251- 401- >600 ‘
Kostnader

Vid ldsning av diagrammet maste hansyn tas till att de tillfrégade foretagen
ar betydligt storre dn ett genomsnittligt svenskt foretag. De har ocksd i de
flesta fall anvint elektronisk affarskommunikation sd pass lange att det pa
den tiden de inférde tekniken fanns ett ganska begrénsat produktutbud pa
marknaden. Idag har det forandrats och marknaden for dessa produkter och
tjidnster far anses som betydligt mer mogen. Det har bl.a. lett till att kost-
nadsnivan sjunkit, i ménga fall avsevért. Svaren fran branschorganisationer
indikerar ocksa en sédan férdndring.
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Det ér intressant att notera att svaren fran de tre grupperna visar pa att
uppfattningen om vad det egentligen kostar att infra elektronisk handel
skiljer sig delvis. Medianvérde for IT-leverantdrerna &r 51-100 KSEK,
branschorganisationernas motsvarande vérde ar 101-250 KSEK medan {6-
retagen som faktiskt har infort tekniken har ett &nda hogre virde. Andé mer
intressant dr att d&ven inom grupperna finns en stor spridning mellan svar.
Svaren fran foretagen som séljer dessa produkter sprider sig ganska jamnt
over hela skalan. Naturligtvis varierar ocksa kostnaden mycket beroende pa
t.ex. storlek pa foretag och vilken datormiljé som finns, men svaren sprider
sig andd anmarkningsvart mycket.

Eget arbete

Foretagen tillfrdgades ocksd om hur mycket eget arbete de haft for att infora
elektronisk affirskommunikation. Svaren férdelades mellan olika alternativ
enligt foljande:

Antal svar
OND O®O

d

1-40 41-100 101-250 251-500 501- >1000
1000

Antal timmar eget arbete

For mer an hélften av de tillfrédgade foretagen har den egna arbetsinsatsen
overskridit 12 veckor. I flera fall &ven mer 4n 25 veckor. Aterigen maste pa-
minnas om att de tillfragade foretagen &r betydligt stérre &n ett genomsnitt-
ligt svenskt foretag vilket naturligtvis dterspeglas i resursdtgangen.

Ett annat skal till att det gatt &t mer tid dn vad som dr géngse uppfattning &r
att manga av de tillfrdgade foretagen inforde elektronisk handel i ett ganska
tidigt skede. Det fanns da inte samma typ av paketerade l0sningar som
borjat komma i allt stérre utstrackning under det senaste &ret. Motsvarande
fraga till foretag som haller pa att inféra elektronisk handel idag skulle allts&
med stdrsta sannolikhet vara betydligt ldgre.
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En annan aspekt som spelar stor roll &r hur omfattande projekten dr vad
géller forandring. I vissa fall dr elektronisk handel endast automatisering av
befintliga rutiner och da innebér det naturligtvis inte alls samma resursat-
gdng som i de fall som inférande av tekniken kombineras med férandringar
av verksamhetsrutiner.

Avdelade resurser

Foretagen tillfrdgades om de har en sdrskild person som dr ansvarig for
elektronisk affarskommunikation. Det visade sig att 81% av de tillfrdgade
foretagen har en sddan person med tilldelat ansvar f6r elektronisk handel.
Siffran méste anses som ganska lag. Vander man pé det innebér det ju att i
19% av de tillfrédgade foretagen finns ingen ansvarig, utan fragan “flyter
ornkring” i verksamheten.

Ansvar for elektronisk handel
Nasta delfraga géllde att kartlagga fran vilken del av foretaget den ansvarige
personen kommer. Svaren fordelades mellan olika alternativ enligt f6ljande:

Antal svar

& & L & Q
O 8 Q‘b(\\ﬂ‘ ) g(oQ
S - N

| Ansvar for elektronisk handel

|

Det ar ganska anmarkningsvart att ansvaret for elektronisk handel till s&
stor del finns forlagd till foretagens IT-avdelningar. Elektronisk handel &r i
allra hogsta grad en verksamhetsfraga och handlar inte i f6rsta hand om
teknik. Vid en ndrmare granskning bland svaren visade det sig att det &r
bland de féretag som hallit pa lingst med elektronisk handel som det oftast
ar en person frdn annat hdll 4n IT som har ansvaret. [ tre fall 1ag ansvaret i
foretagsledningen. Dessa foretag hor till de mindre i undersékningen. I ett
av foretagen, ett av de storre, sker all samordning i elektronisk handel-
fragor i en koncerngemensam styrgrupp for andamalet.
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Det framgar inte av enkéten, men i vissa fall kan ansvaret for elektronisk
handel vara uppdelat i tvé delar, en teknisk och en verksamhetsmassig. Den
som &r tekniskt ansvarig har pa sin lott att drift av system och eventuell vi-
dareutveckling fungerar tillfredsstallande. En annan person har sedan till
ansvar att driva elektronisk handel mot kunderna. En tredje kan ha ansvaret
mot leverantorerna. For att det ska bli spridning till ménga av foretagets
kunder och leverantorer géller det att elektronisk handel rivs av dem som
gor affarer. Det fungerar inte att IT-avdelningen tar kontakt med kunden for
att upprétta elektronisk handel.

Ledtid for projekt

Foretagen tillfrdgades om vilken ledtid de i genomsnitt har {or att inféra
elektronisk affarskommunikation med en ny affdrspartner. Svaren foérdela-
des mellan olika alternativ enligt féljande:

Antal svar

0-0,5 0,5-1,5 1,53 4-6 >6 Vet €]
Ledtid i manader

Naturligtvis skiljer det sig valdigt mycket at i praktiken, vilket ocks& kom-
menterades i enkdtsvaren. Nar en ny affarspart ska kopplas in som redan
har redan erfarenhet av elektronisk handel gar det ofta enkelt. Nar det dar-
emot ar frdga om en kund eller leverantér som kanske gor sin forsta upp-
koppling for att Overfora elektronisk affdrsinformation tar det helt naturligt
lingre tid. Aven andra forutsittningar varierar. Trots alla standarder finns
det olika védgval for elektronisk affirskommunikation, och ju mer olikheter
som finns mellan tva parter, desto langre tid tar projektet.

Det dr ocksa viktigt att skilja mellan ledtid och faktiskt nedlagd tid. Ett av
foretagen menade att de i normalfallet har en veckas arbetstid med att in-
tegrera en affdrspartner elektroniskt, medan kalendertiden i genomsnitt &r
sex veckor.
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I tiden for att integrera en ny affdrspartner brukar det innefatta fran ett ill

flera projektméten. Ibland kan det behévas férandringar av verksamhetsru-
tiner. Det finns dven tekniska delar som konfigurering av system, test och i

vissa fall &ven anpassning av befintliga system.

6.5 Identifierade problem

Nésta kategori fragor avser spegla i vilkken 6rnfattning foretagen upplevt
problem vid inférande och utveckling av sin anvdndning av elektronisk
handel. Den forsta fragan handlar om vilka hinder de méter i sin omvérld,

medan den andra frdgan berdr de problem de upplevt i den egna verksam-

heten.

Hinder i omvarlden

Alla tre kategorierna, dvs foretag, branschorganisationer och IT-

leverantorer, tillfragades om vilka faktorer de anser hindra utbredningen av
elektronisk affirskommunikation i deras omvarld. Svaren férdelades mellan

olika alternativ enligt skala 1-10, dér 0 innebir inget hinder:

Hinder F6re- ({Bransc |IT-
tag h- Leve-

organi- |rantd-
sa- rer
tioner

Lag med- 4,5 5,9 5,6

vetenhet om

mojligheter

Brist pd sak- 6,3 54 4,9

kunskap

For déligt 6,1 6,5 6,8

med tid att ta

sig an omréa-

det

For héga 4,7 3,8 4,7

kostnader

For daligt stod (6,7 5 6,5

i affarssyste-

men (typ

OLF, MPS,

ekonomi etc)

Svdrt att vidlja |3,1 3,2 4,2
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typ av elek-
tronisk affars-
kommunika-
tion
Osékerhet 4,2 5 5
runt tekniska
16sningar
Tveksamhet [2,2 3,4 3,7
om sdkerhet
Legala och re- 2,0 2 2,5
visionella
hinder

Tre hinder beddms som allra storst av de tillfragade foretagen. Det &r brist
pé kompetens och tidsresurser i fretagens omgivning, samt for daligt in-
byggt stod for elektronisk handel i afférssystemen. En kommentar i tre av

enkdtsvaren var ocksd att konsulternas kunskaper inom omradet ar allt f6r
begransat.

Bristande stod i afférssystem anses av ménga, bade i Sverige och internatio-
nellt, vara det storsta hindret fér en bred spridning av elektronisk afférs-
kommunikation, sérskilt bland de sma- och medelstora foretagen. Affars-
information ska skickas mellan tva administrativa system, affdrssystem, och
ar dessa system inte anpassade blir det besvérligt och d@ven dyrbart att inféra
elektronisk handel. Stéd for elektronisk handel har emellertid byggts in i allt
fler affdrssystem under bara det senaste aret. Under 1997 har en rad leve-
rantdrer av affdrssystem lanserat moduler for elektronisk handel. Detta in-
nebér att det bli mycket enklare och mindre kostnadskrdvande nar det gar
att kopa en fardig modul till sitt system som ett fardigt paket.

For nagra ar sedan var tveksamheten stor runt sékerhet och den legala ac-
ceptansen for elektronisk handel. Idag ar dessa fragor inte ldngre i fokus,
utan tekniken kan anses ha blivit etablerad och accepterad.

Egna svarigheter
Foretagen tillfrdgades om vilka faktorer de anser varit svart vid inférandet av

elektronisk handel pa deras eget féretag. De alternativ som fanns att vélja
mellan var:

1. Att upphandla produkter och tjanster.
2. Att driftssétta tekniken, t.ex. anpassa affarssystem.
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Att fd acceptans och resurser internt.

Att forstd och anvdnda EDI-standarden.

Att skaffa egen kompetens.

Att forandra rutiner i den egna verksamheten.
Att driva projekt med affarspartners.

Att motivera kostnaden.

Att rdkna hem investeringen.

00NN O W

Svaren fordelades mellan olika alternativ enligt en skala 1-10, dar 0 innebdr
inget svdrt:

Virde
O =~N WO

1 2 3 4 5 6 7 8 9

Fraga nummer

Aven pé denna friga var det alternativet ”Svart att anpassa de administrati-
va systemen” som fick det hogsta genomsnittliga vardet, dvs ansags ha varit
svérast. Ndst svdrast bedémdes vara forédndring av interna verksamhetsruti-
ner i samband med inférande av elektronisk handel. Andra svérigheter som
utmaérkte sig var problem i samband med att driva projekt ihop med afférs-

partners samt att fa resurser.

Svarigheter f6r sma foretag

Alla tre kategorierna, dvs foretag, branschorganisationer och IT-
leverantdrer, tillfrdgades om de anser att elektronisk affarskommunikation
dr svart att infora for kategorin sma foretag. Svaren férdelades mellan olika
alternativ enligt foljande:
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Svart fér sma foretag?

Foretagens svar fordelar sig ganska jamnt Gver alla alternativen, med ganska
svart eller svart som de mest frekventa svaren. Branschorganisationernas
svar ldg helt pé alternativen svért eller ganska svart. Ddremot ansag majori-
teten av IT-leverantorerna, helt naturligt, att det inte &r svart att infora elek-
tronisk affarskommunikation fr sma foretag.

Féljdproblem

Som en foljdfraga till foretagen fick de besvara om de anser att svarigheter-
na for sma foretag med att komma igdng med elekironisk handel innebar
problem {6r dem sjdlva, dvs om problemen med att inféra elektronisk han-
del f6r sméfdretag bromsar deras egen utveckling.

Skapar egna (Ja Nej Vet ej
problem?

Andel svar 42% 46% 12%

Som diagrammet visar sa var det en ganska jamn férdelning bland svaren.

42% av foretagen ansag att det var ett problem f6r dem, medan 46% ansédg
att det inte var ett problem. 12% ansdg sig inte ha nagon uppfattning i fra-
gan.

Hittills ar det bara att konstatera att det varit bdde svart och kostsamt for
sméforetag att borja med elektronisk handel. Det &r fOrst det senaste dret
som det borjat fordndra sig. Manga av foretagen som svarat nej pa fragan
har som strategi att koppla upp leverantorerna av insatsvaror till produktio-
nen med elektronisk handel. En hel del av féretagen som besvarat enkéten
har mest stora leveranttrer inom detta omrade och da &r det naturligt att
det inte ar négot storre problem for dem.
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Atgdrder for att underlatta for smaforetag

En naturlig f6ljdfraga till féretagen var om de vidtar négra atgarder for att
underldtta for sma handelspartners att etablera elektronisk handel, och i s&
fall vilka dessa atgédrder ar. Svaren fordelade sig enligt féljande:

Antal svar
o

|

krav  fordelar support  paket webb inget

Atgdrder mot sma handelspartners

Som diagrammet visar spred sig svaren mellan de flesta alternativen. Vad
alternativen avser fortydligas nedan.

Alternativet “krav” innebdr helt enkelt att handelspartners kravs etablera-
elektronisk handel.

Alternativet “fordelar” innebdr att man forsoker stimulera sina affarspart-
ners till att borja inféra och anvénda elektronisk handel genom att skapa
fordelar for de som anvéander tekniken. Detta dr forstas sarskilt viktigt for de
sma foretagen. Exempel pa sddana fordelar som ges &r béattre leveranstider,
kortare betalningstider och ldgre priser.

Med “support” innebdr det i de flesta fall att det storre foretaget staller viss
teknisk kompetens till mindre affdrspartners férfogande.

Alternativet “paket” ar nar tekniska 19sningar stélls till mindre affarspart-
ners forfogande. Dessa paket dr egentligen fardiga programvaruldsningar,
“nyckelfardiga” for elektronisk handel mot ett visst foretag. Det finns flera
industri- och transportforetag som utvecklat sadana l6sningar, vilka stélls
till lunders eller leverantdrers forfogande for ett mindre pris, och ibland
t.o.m. utan kostnad.

Med alternativet “webb” menas att sma foretag endast behdver en webb-

ldsare for att kunna klara elektronisk handel. Den stérre motparten har se-
dan en brygga mellan webblgsningen och sina egna system, t.ex. via EDL

65



Det som forvénar bland svaren r att s stor andel svarat att de inte har
nagra atgarder alls. Det vanligaste svaret dr att féretagen ger support pé oli-
ka satt. Kanske later detta béttre &n vad verkligheten &r? Istillet &r det troli-
gen sd att andelen stora foretag som stéller krav pé sina sma affdrspartners i
verkligheten ar betydligt hogre 4n vad som enkéten visar, men det dr en
personlig uppfattning. Krav kan ocksa tolkas olika. Det &r t.ex. vanligt att
stora foretag undersdker om deras leverantérer klarar elektronisk handel,
t.ex. genom att skicka ut enkiter. Aven om det inte 4r menat som ett krav
uppfattas det ofta sa.

Webb-16sningar var enligt enkédtsvaren inget vanligt alternativ alls, vilket
kan tyckas foérvanande. Istillet dr det nog sé att webb-baserade 16sningar f6r
elektronisk handel mellan foretag, “business to business”, inte hunnit sl&
igenom dnnu. Under hsten 1997 har det etablerats en rad olika produkter
och tjanster pd marknaden for detta, men det har inte givit ndgot utslag i
statistiken dnnu.

Branschorganisationernas svar pd motsvarande fraga férdelades mellan alla
de fem forsta punkterna, men med tonvikt pa de tva forsta, dvs krav och
fordelar. En kommentar fran ett par branschorganisationer var att det dér-
utdver forekommer ett arbete pa branschniva for att skapa enhetliga och
harmoniserade standardiserade 16sningar som gor det lattare {or alla fore-
tag, men inte minst for de mindre. P4 branschniva finns ocksa fran vissa hall
ett informationsarbete, t.ex. via seminarier och tidskrifter. Detta varierar
dock avsevart mellan olika branscher.

6.6 Nytta med elektronisk handel

Nista kategori frégor avser spegla i vilken omfattning foretagen upplevt
verksamhetsfordelar vid anvédndandet av elektronisk handel. Nytta kan visa
sig som bdde direkta och som strategiska effekter. I kommande tvé fragor
ombads de tillfrigade att rangordna vilka av dessa effekter som foretagen
upplevt i sin anvandning av elektronisk handel.

Direkta nyttoeffekter

Foretagen och branschorganisationerna tillfrdgades om vilka faktorer de
anser skapar de storsta direkta nyttoeffekterna vid anvindande av elektro-
nisk affirskommunikation i deras omvérld. De alternativ som fanns att vélja
mellan var:

1. Lagre administrativa kostnader.
2. Léagre kostnader for produktion/distribution.
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3. Légre kapitalbindning (lager).

4. Tid har blivit frigjord till bittre andamal.
5. Kortare ledtider.

6. Farre fel vilket lett till smidigare hantering.

Svaren fordelades mellan olika alternativ enligt f6ljande, dér 10 innebér
hogsta effekt:

Nyttoeffekt

Fraga nummer

I en del fall framstalls elektronisk handel som ett sétt att spara in p& admi-
nistrationen. Fran enkétsvaren framgar tydligt att det istdllet &r i foretagens
kdrnverksamhet som det framfor allt ger viktiga effekter. Besparingseffek-
terna i produktion och distribution har hogsta vardet, medan minskningen
av lager och lagre bundet kapital kommer pa en god andraplats.
Spridningen mellan de olika alternativen dr dock ganska jamn. Foretagens
uppgifter stimmer dessutom bra 6verens med de svar som deras bransch-
organisationer ger.

Strategiska nyttoeffekter

Foretagen och branschorganisationerna tillfrdgades om vilka faktorer de
anser skapar de mest strategiska nyttoeffekterna vid anvidndande av elek-
tronisk affdarskommunikation. De alternativ som fanns att vélja mellan var:

Var forsaljning till befintliga kunder har dkat.

Vi har kunnat nd nya kunder / marknader.

Vi har fatt battre affarsrelationer genom att kundservicen okat.
Vi har kunnat férdndra och skapa effektivare verksamhetsrutiner.
Vi har fatt battre kontroll och uppf6ljning.

Vi har kunnat skapa ett mer exakt produktsortiment.

Det har varit stimulerande {or vér personal.

NG WD
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Svaren fordelades mellan olika alternativ enligt foljande, dar 10 innebér
hogsta effekt:

=y

Nyttoeffekt
O N D OO

Fraga nummer

Den effekt som véardesdtts hogst &r att foretagen kunnat fa ett mer exakt
produktsortiment. Att ha kunnat nd ut till nya kunder och marknader samt
att ha kunnat oka forsdljningen till befintliga kunder dr andra effekter som
ligger i topp. Bland ett par avkommentarerna finns konstaterandet att
elektronisk affdrskommunikation varit en férutsattning for att kunna be-
hélla vissa kunder. Aven p4 den hir punkten 4r svaren fran féretag och
branschorganisationer ganska samstdmmiga.

Aterbetalningstid

Foretag och IT-leverantorer tillfrdgades om vilken aterbetalningstid de haft,
respektive anser vara “normal”, vid inférande av elektronisk affirskommu-
nikation. Svaren férdelades mellan olika alternativ enligt féljande:

20

Antal svar

mLeverantdr

0-6 7-12 1318 19-24 >24 etej
Aterbetalningstid | manader

Haér dr det mycket intressant att konstatera att den overvaldigande majori-
teten anser att de inte kan uppskatta vilken dterbetalningstid de haft. Re-
sultatet dr inte férvdnande. Dels resonerar ménga att elektronisk affars-
kommunikation &r en strategisk investering och darfor inte star under
samma krav pa aterbetalningstid som andra investeringar. Det skulle ju
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visserligen inte hindra att en kalkyl gors anda. Mer avgérande &r sikert att
de flesta anser det for svart att berdkna effekterna. Det har framkommit av
svaren i de tvd ovanstdende fragorna att fordelarna som fas med elektronisk
affarskommunikation &r av en art som ar svéra att berékna.

Bland IT-leverantdrerna &r svaret “vet ej” inte lika vanligt. Daremot sprider
sig svaren ganska mycket mellan de olika alternativen.

6.7 Utvecklingstrender
Nista kategori fragor avser identifiera utvecklingstrender.

6.7.1 Typ av affarskommunikation

Foretagen ombads uppskatta vilken typ av affirskommunikation de anvin-
der idag och hur detta kommer att féréndra sig under den kommande tva-
arsperioden. Leverantdrerna fick samma fraga dér de ombads uppskatta an-
vandningen av elektronisk handel hos sina kunder idag och om tva ar. For-
delningen mellan olika alternativ blev:

Typ av affdars- |Foretag, |[Om2 [Leve- Om 2
kommunikation |andeli |&r rantor, ar
% andeli %
EDI/Edifact 24 49 11 30
EDI, annan 6 5 11 6
standard
Filoverfdring 9 8 10 4
E-post till sy- 0,5 0,5 2,5 3
stem
EDA 1,5 1,5 4 3
Via webb 0,5 9 1,5 13
Telefon till sy- |7 6 2,5 3
stem
Papper 51,5 21 57,5 38

Aven om svaren skiljer sig nigot mellan foretagen och IT-leverantérerna sd
dr de stora dragen gemensamma. Skillnaderna beror formodligen framfor
allt pa att IT-leverantérerna har en bredare malgrupp med storre andel
sma- och medelstora foretag jamfort med féretagen i enkéten.

Bada grupperna tror alltsa att ett genombrott dr pa vég dér den elektroniska
affarskommunikationen &r storre &n den pappersbaserade redan inom tva
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dr. Bdda grupperna tror ocksa att det dr Edifact-baserad affdarskommunika-
tion som blir den dominerande typen av elektronisk affairskommunikation.
Kommunikation via webb ar t.ex. en betydligt mindre del. D& ska observe-
ras att webbldsningar inte dr den enda metoden som innefattar Internet.
Den Edifact-baserade kommunikationen kan mycket vél g& 6ver Internet. I
det fallet anvédnds Internet och elektronisk post som barare av affarsdoku-
ment som skickas direkt mellan affarssystem och deras inbyggda EDI-
programvaror.

6.7.2 Antal “elektroniska affdrspartners”

Foretagen tillfrdgades om hur manga parter de har elektronisk affarskom-
munikation med idag, samt hur ménga de uppskattar att de har om tva ar.
Svaren fordelades mellan olika alternativ enligt f6ljande:

; "_':"' m ldag
| g Om2ar

Antal svar

o N b O @

101- >500
100 500

Antal elektroniska affarspartners

Okningen &r ganska markant. Aven om det sikert inte tdcker en domine-
rande andel av alla affarspartners, s dr det f6rmodligen den kritiska massan
vad géller volymer for de flesta foretag som deltagit i undersdkningen.

6.7.3 Antal informationsfloden

Foretagen tillfrdgades om hur ménga olika typer av informationsfldden som
de tillimpar elektroniskt idag, samt hur manga de uppskattar att de har om
tvd ar. Svaren fordelades mellan olika alternativ enligt fdljande:

mldag
.Om2ér!

Antal svar

1 2-5 6-10 11-15 >15
Antal elektroniska fléden
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For de flesta foretag tdcker 6-10 informationsfloden de vanligaste och mest
frekventa affdrstransaktionerna. Det kan inte direkt jdmftras med pappers-
baserade informationsfléden eftersom 6vergangen till elektronisk handel
och modernare processtankande i allt storre utstrackning sker hand i hand.
Det innebdr att antalet informationsfldden blir fdrre. Ett exempel &r att f16-
den som orderbekréftelse och faktura i manga fall forsvinner.

Andel via Internet

Alla tre kategorierna, dvs foretag, branschorganisationer och IT-
leverantdrer, ombads uppskatta vilken andel av affarskommunikation som
de tror dr Internet-baserad idag respektive om tva ar.

| 0
30 ¢
20 §

Andel i procent

Kategori

Kategori 1 ar foretagen, kategori 2 &dr branschorganisationerna och kategori
3 dr IT-leverantdrerna. Alla tre &r 6verens om att det idag inte &r mer dn en
rannil. Daremot skiljer sig uppfattningarna at vad géller ett tvdarsperspektiv.
IT-leveranttrerna dr de som tror mest, 30%, pa att Internet kommer att sla
igenom som bérare av affairskommunikationen som skickas elektroniskt
mellan foretag. For de tillfrigade foretagen ar andelen hélften, dvs 15%. Det
ar ocksd naturligt att IT-leverantérerna dr de som har den storsta tron pa att
ny teknik kommer att sla igenom snabbt.

Vilken siffra som &ar mest sannolik dr mycket svért att bedéma. Det beror
mycket pad om en standard kan etableras for &ndamaélet. Det pagar sedan en
langre tid tillbaka ett forsok att standardisera hur sékerheten ska hanteras
nér elektroniska affdrstransaktioner skickas via Internet. Aven om standar-
den blir klar inom tidsplanen, i borjan av 1998, kommer det att ta tid innan
det paverkar de stora informationsflédena. De storsta foretagen overfor re-
dan en betydande del av sina affdrstransaktioner elektroniskt och det &r inte
sannolikt att de stora flddena mellan stora foretag kommer att ldggas ut pa
Internet, atminstone inte den niarmaste tvaarsperioden. Det finns redan en
fungerande kommunikation och det tillfdr ingen direkt nytta av att borja
anvanda ett annat nitverk. Daremot kommer sdkert dven de storre foreta-
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gen att anvanda Internet i allt storre omfattning som kanal mot mindre af-
farspartners.

6.7.5 Smaforetagen

Alla tre kategorierna, dvs foretag, branschorganisationer och IT-

leverantdrer, ombads uppskatta Internets betydelse f6r inférandet av elek-
tronisk affarskommunikation.

De tre typfallen &r:

1. Sma foretag

2. Medelstora foretag
3. Stora foretag.

Svaren skulle ges enligt en skala 1-4 dér 4 dr mycket betydelsefullt.

g Leverantor

Antal poiing, 1-4

Kategori foretag

Svaren ér lite Overraskande och en aning svara att tolka. Foretagens svar
visar att de anser att det dr de stora foretagen som har mest nytta av Inter-
net som ett satt att fa fart pa sina elektroniska affarer, men att nyttan &r
nastan lika stor for de sma. Daremot har de medelstora foretagen fatt en
lagre bedémningssiffra.

Branschorganisationerna, och i viss mén IT-foretagen, anser uppenbarligen

att Internet har ungefér lika stor betydelse oavsett om ett foretag ar litet eller
stort.

Den gingse uppfattningen ar annars att det dr sméfdretagen som skulle ha
storst nytta av Internet som ett medel att infora elektronisk handel enklare
och till lagre kostnader, men naturligtvis maste férdelarna finnas for alla
foretag oavsett storlek. Istéllet &r det kanske mer branschtillhérighet som

avgdr om man har mer eller mindre nytta av Internet f6r att férenkla elek-
tronisk handel.



6.7.6 Effekter

I ndsta delfrdga ombads branschorganisationerna och IT-leverantorerna
uppskatta om de anser att det &r de sma eller de stora féretagen som har
storst nytta och storsta majligheterna med elektronisk handel éver huvud
taget. Svaren fordelades enligt f6ljande:

6
.5
S
@ g ] @ Bransch
,‘g 2 1 i m Lewerantsr
< 1

0

sma stora lika

Typ av foretag

Allmént i debatten om elektronisk handel anses att de mindre foretagen har
en storre chans att konkurrera med de stora vid en dvergéng till elektronisk
handel. Bland de tillfragande branschorganisationerna och IT-
leverantdrerna dr det dock en nast intill motsatt uppfattning.

Majoriteten av de tillfrdgade branschorganisationerna anser tydligen att det
ar de stora foretagen som har de storsta mojligheterna med elektronisk
handel. Ingen av organisationerna tror pa att det dr de sma foretagen som
kan fa mojligheten att dra det ldngsta straet.

Bland IT-leverantdrerna tror lika manga pa att det dr de stora som har storst
mojlighet som att det &r lika stora chanser for bdda grupperna. Endast ett av
IT-féretagen tror pd de sma foretagen.

Elektronisk handel borde ju vara ett omrade dar ett litet féretag pa enkla
villkor skulle kunna konkurrera p& nagorlunda lika villkor som stora foretag.
Kanske dr det bara i teorin. Den stora breda massan av sma foretag ar ofta
inte ens medvetna om majligheterna. Och ar de medvetna sa har de inte
kompetens och/eller tid att ta sig an fragan. Naturligtvis finns det en hel del
undantag, men som grupp betraktat kanske det dr sa illa att de sma foreta-
gen inte lyckas ta sig an elektronisk handel, trots att de egentligen har goda
forutsattningar.
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Fordndringar pa marknaden
Niésta frga behandlade hur en bredare 6vergang till elektronisk handel kan

forvantas paverka foretagen pd marknaden. Svaren fordelade sig enligt fol-
jande for de olika alternativen:

Effekt Branschor- |Leveran-
ga- torer (%)
nisationer
(%)

Farre mellanled |38 64

Sméforetag slas (12 9

ut

Bdttre margi- |25 64

naler

Séamre margi- |12 0

naler

Okad export |0 27

Bland de kommentarerna som en del av branschorganisationerna gjorde,
forutom att svara pa frdgan, ndmndes allmén utslagning av foretag och
lagre konsumentpriser som andra troliga effekter.

Framfdr allt finns en uppfattning om att elektronisk handel kommer att
minska antalet mellanled och att marginalerna dkar. Att elektronisk handel
ger en storre mdjlighet att direktkoppla kdpare och séljare, utan mellanled,
ar ju en vanlig uppfattning. Det giller dock inte alltid. I manga fall behdvs
mellanleden for att effektivisera det fysiska varuflodet. Det giller dock f6r
mellanleden att pavisa sin plats i virdekedjan. I en del fall kan det ocksé
tdnkas att mellanleden kan slé ut t.ex. detaljister genom att skéta varuflodet
dnda ut mot slutkund.

Okade marginaler ir naturligtvis en férhoppning. Elektronisk handel kan ju
istédllet kunna tdnkas 6ka konkurrensen pa marknaden. Det bor bli lattare
att identifiera och etablera relationer med leverantorer pé elektroniska
marknader. Detta bor i sa fall rimligen 6ka konkurrensen och skapa sdmre
marginaler. Enkétsvaren indikerar att de som svarat inte anser det. De flesta
tror p& 6kade marginaler.

En annan vanlig uppfattning &r att elektronisk handel skulle innebéra for-
bdttrade mojligheter att nd nya marknader. Ingen av branschorganisatio-
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nerna tror emellertid att sa ar fallet. Ddremot tror en fjardedel av IT-

foretagen pd 6kade exportméijligheter f6r den som utnyttjar elektronisk
handel.

6.7.6 Stod for Internet

IT-leverantdrerna tillfrdgades om deras produkter 4r anpassade for elektro-
nisk affdrskommunikation dver Internet idag respektive om tva ar.

Stod for Inter- |Finnsidag |Finns om 2
net ar
Andel svar 80% 10%

Av tio leverantdrer som besvarade fragan, var det tvd som inte hade stéd f6r
att skicka information dver Internet idag. En av de tvd svarade att stodet
kommer att byggas in inom tvé ar. Det andra foretaget limnade inget svar
om de framtida planerna.

Stod for EDI och webbteknik
I nésta delfraga tillfrdgades IT-leverantérerna om huruvida deras produkter
har st6d f6r kombinationen EDI och webbteknik idag respektive om tva &r.

Stod for EDIoch  |Finnsidag [Finnsom2
webb ar

Andel svar 50% 40%

Stod for EDI och webbteknik innebér att en liten kund eller leverantér en-
dast behdver en webbldsare och en uppkoppling till Internet. Den storre
affdrspartnern kan arbeta med EDI som grénssnitt. Kopplingen mellan
webbtekniken och EDI-format sker i en nttjanst eller direkt i en program-
vara hos det storre foretaget. Den stora férdelen med denna 19sning ar att
bade stora och sma foretag kan arbeta med den teknik som passar dem,
men dnda kopplas samman elektroniskt i effektiva affarsprocesser.

Hilften av de tillfrdgade IT-leverantorerna hade redan denna typ av stod

inbyggt. Av de som inte hade det idag, skulle alla utom ett féretag bygga in
stodet inom tv4 Ar.

6.7.7 Internet
Nedanstaende fragor stélldes endast till IT-leverant&rerna.
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Internet osdkert for affarsinformation?
[ den forsta delfrdgan tillfrdgades IT-leverantérerna om huruvida de anser

att sdkerhet dr ett problem i samband med anvandning av Internet for att
skicka affarsinformation.

mia
mnej

Aven [T-leverantdrerna instimmer alltsd, dtminstone de flesta, i den géngse

uppfattningen om att det fortfarande finns sakerhetsproblematik att 16sa for
Internet-baserad affarskommunikation.

Avsaknad av standard for sdkerhet

IT-leverantérerna ombads vidare svara pd om de anser att sdkerheten ar
tillrdckligt standardiserad for affdrskommunikation 6ver Internet. Losningar
for sakerhet finns, men médnga anser att det kravs etablerade standarder pa

omrddet. Detta dr ocksé den 6vervdgande uppfattningen hos de tillfrdgade
IT-foretagen.

18%

@la
-nej
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Losning f6r affarskommunikation 6ver Internet

Fér kommunikation av affarsinformation 6ver Internet finns en rad olika
alternativ. IT-leverantdrerna ombads uppskatta vilket kommunikations-
protokoll de tror kommer att sld igenom for affirskommunikation ¢ver In-
ternet.

SMTP med stéd f6r MIME innebér att man anvander elektronisk post mel-
lan EDI-systemen med ett bifogat affarsdokument, t.ex. ett Edifact-
meddelande. X.400 &r ett protokoll som inte 4r forknippat med Internet,
men som ar intressant eftersom det ger bra stod for kvittenser, nagot som ar
viktigt fér meddelanden via Internet. OFTP ar mycket vanligt f6r EDI 6ver
“traditionella” ndtverk. IMAP &r ett protokoll fér elektronisk post. FTP ett
enkelt protokoll for att Gverfora filer och S/MIME en metod som innebér att
EDI-dokumenten skickas krypterade.

Systemleverantdrerna tror mest pdA SMTP/MIME-metoden. Det &r ocksa
den som ar mest anvind i praktiken i den begransade EDI-kommunikation
som sker via Internet. Nackdelen ér den begrdnsade sédkerhetsnivan. Ménga
tror annars att S/IMIME, med inbyggd kryptering, &r den metod som kom-
mer att sla igenom. IT-leverantdrernas svar férdelade sig enligt foljande for
de olika alternativen:

Antal svar

smtp X400  hitp oftp imap fip  s/mime

Typ av protokoll

I manga fall framstalls det att en av fdrdelarna med affdrstransaktioner ¢ver
Internet dr att det inte lingre finns en massa kommunikationsalternativ som
fallet &r med andra nétverk. Detta stimmer inte alls (se alla varianter i
ovanstéende bild). Aven pd Internet finns en rad olika alternativa metoder
till forfogande. IT-leverantdrerna tillfragades om de anser att detta ar ett
problem, vilket deras svar antyder att de flesta gor:
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u nej

En natutlig foljdfrdga var om IT-leverantorerna anser att ndgot standardise-
ringsorgan, t.ex. Edifact som ju star f6r standardiseringen av EDI-
meddelanden, borde sétta en standard f6r hur meddelandena ska skickas
6ver Internet. Svaret blev ett ganska tydligt nej:

Antal svar

ja nej
Standardisering?

Behov av VAN-foretag

Vid “traditionell” EDI-kommunikation gér en ganska stor andel av affars-
transaktionerna via en brevldda i en sd kallad VAN-tjanst. IT-
leverantdrerna, varav en del tillhandahéller VAN-tjanster, tillfrdgades om de
tror att VAN-foretag kommer att behovas vid affarskommunikation dver
Internet. Svaren blev mycket blandade. Fordelningen dr nastan en tredjedel
vardera for de tre alternativen. Andelen svar som anser att VAN-foretagen
behovs var dock lite lagre.

Formodligen &r det med VAN-foretagen som med grossisterna. De kommer
fortfarande att behdvas, men inte pd samma sétt som tidigare. De maste
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fordndra sina tjdnster till de nya forhallanden som haller pa att utvecklas nar
affdarskommunikationen allt mer sker via Internet.

[
|
|

37%

VAN-foretagens framtida roll

En naturlig foljdfragan till de som ansdg att VAN-tjdnster beh&vs var darfor
vilka tjanster som ar aktuella vid overféring pé Internet. Svaren blev f6ljan-
de:

Antal svar

O =N WO
- —

Typ av tjénst

Tjansterna som fanns med i enkéten som alternativ var:

1. Sédkerhet, s& kallade “Trusted Third Party”-tjanster (T'TP), vilket innebér
att en tredje och oberoende part (VAN) t.ex. kan garantera parternas
akthet.

2. Konvertering mellan olika meddelandeformat. Ett exempel &r att ett f6-
retag anvinder Edifact-standarden och ett annat ett icke-standardiserat
filformat.
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3. Konvertering mellan olika kommunikationsprotokoll, dvs att de bagge
parterna valt att anvénda olika kommunikationslosningar for att skicka
via Internet.

4. Adressering, dvs att VAN-féretaget skulle sta for att alltid halla uppda-
terade elektroniska adresser.

5. Annat?

Inget av svaren innehdll nagon annan funktion, dvs alternativ fem.

Det dr en ganska jamn foérdelning mellan de olika alternativen. Tjanster som
ger stod for att tva affarspartners har olika filformat och kommunikations-
16sningar &r emellertid det som féretagen tror mest pa.

Anmaérkningsvirt dr att fler inte tror pa funktionen “oberoende tredje part”
(TTP). Vid en 6ppen elektronisk handel via Internet vore det rimligen en
intressant tjanst att st som garanti for parterna sa att de kan lita pa var-
andra.
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Telematik 2001 &r ett program i samarbete mellan KFB och TELDOK.
Programmet ska dokumentera tidig anvandning av teleanknutna informa-
tionssystem. Utgéngspunkten &r den férandring som haller p4 att ske ge-
nom anstrdngningarna att forverkliga kunskaps- och informationssamhil-
let, och vad detta betyder fér Sverige.

Programmet bygger pa att mycket i informationssamhaéllet &r 2001 kan
skonjas och granskas i verkliga livet och i demonstrationsmiljoer flera ar
fore &r 2001. Vi kan tala om tidig anvdndning, tidiga anvindare och tidig
teknik. I stor utstrackning skall fokuseras pé tidiga anvindare som pekar ut
vad som komma skall for stora anvidndargrupper.

Malet med programmet &r att - utifran ett IT-anvdndarperspektiv - visa
pé foérdndringar som kan véntas eller skdnjas i det svenska informations-
samhallet pa fem ars sikt, och limna underlag fér beslut om tgérder till
berorda verksamheter i samband med dessa fordndringar.

Utgivna publikationer inom Telematik 2001-programmet:

Lennerlof, Lennart IT i arbetsliv och samhdlle — ett runda-
bordssamtal med ménskliga perspektiv

Thelin, Krister Klarar den svenska offentlighetsprincipen
motet med cyberrymden?

Carlsson, Bo och
Byron, Rebecka Fran grovarbetare till natsurfare?

Gustafsson, Per Vill du bli nddd? - F6r och emot att vara
“standigt uppkopplad”

Johansson, Magnus,
Nissen, Jérgen och “IT-ism” - Informationstekniken som
Sturesson, Lennart vision och verklighet

Fredholm, Peter Elektronisk handel: Status och trender



Elektronisk handel: Status och trender

En av de starkaste trenderna inom I'T-omradet just nu ar
elektronisk handel. Med elektronisk handel 6ppnas d6rrarna
mot nya marknader fér de foretag som lir sig bemastra tekni-
ken — och som forstir att elektronisk handel handlar mer om
affirsutveckling och organisationsférindring dn om datorer,
programvaror och nitverk.

Den elektroniska handel som det i allminhet talas mest om 4r den som
vinder sig till privatpersoner. Betydligt mer omfattande och avgérande for
manga foretag ir den elektroniska handel som sker mellan f6retagen,
"business to business”.

I rapporten beskrivs utvecklingen av den elektroniska handeln i narings-
livet. Perspektivet ar idag och tre &r framét. Rapportens forsta delen redo-
visar de trender som finns p4 omradet. I den andra delen redovisas svar
frin en enkit som besvarats av cirka 40 svenska foretag som arbetar med
elektronisk handel.

Forfattare till rapporten ir Peter Fredholm som arbetat som konsult och
utbildare inom omradet elektronisk handel under hela 1990-talet.

telematik
i ndringslivet
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