Teldok:

['I-foretag

1 samverkan

— ndtverk for bttre affdrer

SSSSSS frrocranmer
ers

Berg, Christina Johannesson & Peter Kempinsky .




TELDOK ir “styrelsens i Telia AB
initiativ till dokumentation av tidig
anvindning av teleanknutna infor-
mationssystem”, frimst ['T-anvind-
ning 1 arbetslivet. TELDOK bidrar
till: dokumentation; publicering och
spridning (i férekommande fall
Oversittning); samt studieresor och
konferenser.

Hittills har TELDOK finansierat,
publicerat och distribuerat mer in

150 rapporter, 1 flera skriftserier, som

beskriver, och/eller ger bakgrunden
till, tidig anvindning av ny informa-
tionsteknik, tele- och dataprodukter
och -tjinster.

En forteckning 6ver TELDOKs
senare utgivning finns lingst bak 1
denna rapport. Rapporterna sprids
gratis till 5.000 mottagare, som bett
att fi dem kontinuerligt. Bestill-
ningar av fler 4n ett ex faktureras.

Rapporter frin TELDOK kan
bestillas 1 efterhand, gratis 1 enstaka
exemplar: frin DirektSvar (08-

23 00 00, 08-23), frin http://
www.teldok.framfab.se/ eller per e-
post till order_teldok@fr.se. Ange
rapportnummer nir Du bestiller!

Ytterligare information ldmnas girna

av TELDOK R edaktionskommitté:

e Bertil Thorngren (ordforande),
Telia, bertil.s.thorngren@telia.se

Goran Axelsson, Statskontoret,

08-454 46 90

e Joachim Benno, KFB,
08-459 17 33

e Hans Iwan Bratt, SITO,
08-753 31 80

e Birgitta Frejhagen, Infokomp,
08-725 87 00

e Anna Karlstedt, IMIT,
08-736 94 71, FAX 08-32 65 24

e Eva Lindencrona, SISU,
08-752 16 36

e Peter Magnusson, TCO (ST),
08-790 51 53

e Lennart Ohlsson, Foretagarna,
08-610 17 00

e Agneta Qwerin, RSV
DataService, 08-764 83 78

e Hasse Samuelsson, Svensk
Industriférening, 08-23 63 00

e Herbert Soderstrom, 0650-800 59

e Bengt-ArneVedin, Metamatic AB,
08-661 28 18

e PG Holmlov (sekreterare), Telia,

08-713 60 98, pg_holmlov@ft.se

©TELDOK och férfattarna: Anders Berg, Christina Johannesson & Peter Kempinsky,

FBA, Forum for Business Administration AB, tel 08 679 59 80,fax 08 611 58 56
TELDOK uppmuntrar till eftertryck for enskilt bruk, med angivande av killa
Kommersiell vidarespridning € tillaten utan 6verenskommelse med TELDOK eller forfattarna
Tryckeri: Brolins Offset AB, Hj., Stockholm, 1996

Rapporten ar tryckt pa aldersbestindigt papper som ar miljomarkt med Svanen



IT-foretag i samverkan — nitverk for battre affarer o 1ii

I Sverigeprogrammet, som vinder sig till speciellt till mindre féretag och
kommuner (de saknar normalt egen IT/telekom-expertis), har TELDOK
uppmirksammat den svenska IT-branschen, med tyngdpunkt pd de till-
verkande foretagen. Vi gav ett uppdrag till Anders Berg, Christina Johannesson
och Peter Kempinsky att belysa IT-branschens lige i stort och framfor allt hur
mindre foretag i denna bransch samverkar 1 natverk (virtuella foretag) for att
stirka sina positioner.

Forfattarna framfor att tillvixten 1 den svenska IT-branschen ir lig och att
FoU-andelen ir stadigt sjunkande. Importberoendet 6kar successivt, inte minst
darfor att hela IT-marknaden vuxit med 20 % per dr de senaste aren. Det finns
endast ett par hundra tillverkande IT-f6retag 1 Sverige.

Men det finns ljuspunkter i den svenska I'T-branschen, och forfattarna
beskriver sex praktikfall dir samverkan 1 nitverk ar en allmint forekommande
strategi for att sikra verksamheten och for att expandera. Samverkan i nitverk,
dar dven IT-/teletjinster stodjer samarbetet, ir en modell som tillimpas dven i
manga andra branscher i Sverige. Rapporten ger uppslag och mojligheter for
natverksbygge dven i sddana branscher.

Savitt TELDOK kan bedéma finns annars inte mycken firsk rapportering
publicerad 1 Sverige om IT-branschen. Vi uppskattar stort det pionjirarbete
som Anders Berg, Christina Johannesson och Peter Kempinsky har gjort.
Tack!

Vi tror att manga ldsare, sirskilt ni som verkar i smaskaliga miljGer, far rejil
anledning att fundera pa hur man bist arbetar pa detta moderna nitverks-
byggande sitt. Ocksa lisare som dr engagerade 1 “politik f6r uveckling av I'T-
branschen” fir hir ndgot att tinka pa.

Ordforande Ansvarig

TELDOK Redaktionskommitté TELDOKSs Sverigeprogram
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EXxecutive summary

Forutsittningarna for IT-foretagen 1 Sverige forindras snabbt. Bdde vad som
efterfragas och vad som erbjuds. Marknaden for branschens produkter vixer
snabbare 4n f6r ndgon annan bransch. Trots detta svarar svenska I'T-foretag 1 allt
mindre utstrickning mot denna okande efterfragan, vilket bl a kan avldsas i ett
vixande handelsunderskott f6r IT-produkter. Efterfragan utvecklas ocksd mot
att bli bredare och mer sammansatt samtidigt som foretagen tenderar att bli
smalare, mer "nischade”. Tekniken blir mer modulir och medger 1 hogre grad
komponentbaserade 16sningar vilket underlittar att motsvara behoven av mer
komplexa, "kundorienterade” helhetslosningar. Produkternas livslingd sjunker
och kunskapsinnehillet 6kar.

Vilka krav stiller detta pa foretagen? Vad maste foretagen klara for att
overleva och dnnu hellre vixa? Vilka strategier, forhallningssitt och handlande
svarar mot de krav omstindigheterna staller?

Kan nya och effektiva former av samverkan mellan sma IT-foretag vara en
god strategi for att bittre kunna svara mot en 6kande, mer komplex och bredare
efterfragan och andra forindrade betingelser f6r I'T-branschen?

Det var rapportens utgangspunkter och fragestillningar. Syftet med rappor-
ten blev att soka ga bakom branschstatistik och 6vergripande beskrivningar
genom att ta del av de enskilda foretagarnas erfarenheter — soka beskriva de
forhallanden foretagen existerar under och vilka krav och mojligheter dessa
forhallanden erbjuder. De foretag vi intervjuat dr ReadSoft AB, Trio Informa-
tion Systems AB, IAR Systems AB, DataSvar Support AB, Collega och
PC/Fax-gruppen.

IT-foretagens verklighet

Det genomgaende och underliggande draget i beskrivningen av IT-foretagan-
dets villkor dr utan tvekan forindringshastigheten. Den snabba produkt- och
kunskapsomsittningen dr extrem for IT-branschen.

For manga av de intervjuade ir detta en si integrerad och sjilvklar del av
deras vardag att den knappast omndmns, trots att den genomsyrar stora delar av
foretagets verksamhet. Diremot dr de beskrivna erfarenheterna ofta betingade
av de niarmast diktatoriska villkor och det kraftiga genomslag som férindrings-
hastigheten innebar.

Fram trider bilden av det lilla IT-foretaget i en turbulent omgivning priglad
av starka krafter och forvirrande omstindigheter, som inte alltid 4r litta att
overblicka. Risken finns att tappa kontrollen — att bli offer f6r den accelererande
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forindringen. Foretagaren liknar en rodeoryttare. Det giller att vara stark,
reagera snabbt, ritt och smidigt och samtidigt vara foljsam 1 marknadens
krumsprang om man skall kunna halla sig kvar.

Hogt uppdriven kunskapsomsittning

Gemensamt for foretagen dr att utvecklingstakten 6kar och att relevant kunskap
alltmer far karaktir av farskvara, som det giller att snabbt exploatera innan
”datummairkningen” gar ut. Det resulterar i att en allt storre del av foretagets
resurser maste investeras i kunskapsfornyelse och utveckling. Dels for att
producera egen "ny” kunskap, dels for att finna den f6r den egna utvecklingen
tillimpliga. Uppemot hilften av foretagens resurser kan gé at till produktutveck-
ling och att klara det till utveckling kopplade kravet pd kunskapsomsittning, dvs
att lamna gammal kunskap, ta till sig (eller utveckla sjilv) och lira sig att tillimpa
ny. I branschen riknar man med att under en trearsperiod blir 50% av den
ursprungliga kunskapsmassan kommersiellt obrukbar.

Time to market alltmer avgirande

Samtidigt vet foretagaren att den produkt han lyckats introducera, sjilv eller 1
samverkan med andra, har en mycket kort tid pd sig att silja 1 hog volym och att
dirmed ”ge pengarna igen” — och helst en hel del till {6r att mojliggora nya
nodvindiga investeringar i produktutveckling, marknadsforing och distribution.
Det leder ocksa till att man inom féretaget tvingas till snabba omgrupperingar
och att man snabbt miste ”sla till” nir tillfille yppar sig. Da skall man ju
dessutom ha den nya produkten firdigutvecklad. Detta frestar till att gd ut med
produkter innan de ar riktigt klara. Den s k positioneringen — inmutningen — blir
allt viktigare. ”First in never out”. Utvecklingen bor, enligt en tumregel 1
branschen, helst inte 6verstiga en tredjedel av produktens livslingd!

Det dr en ofta livsnédvindig ”timing” — tillfllet rusar snabbt f6rbi. "Hinner
du inte med si aker du ut”. Om ett tidsforsprang dr tre eller sex manader kan
var lika med skillnaden mellan succé och konkurs. Det ricker ofta inte lingre att
konsolidera en produkt nationellt. Det tar for lang tid och konkurrenter med
storre resurser att muta in storre geografiska omraden riskerar att komma ikapp
och sla ut den nationellt etablerade produkten. En ny produkt bor siledes helst
omgdende positioneras pad de dominerande marknaderna. Det kriver kapital
och for sma och medelstora IT-foretag i en sidan avgdrande situation blir
avsaknaden av finansiell styrka ofta ett hinder. I det perspektivet har Internet
seglat upp som ett lockande alternativ f6r sma IT-foretag att med extremt ldg
kapitalinsats 1 férhillande till mojligheterna kunna lansera en ny produkt
nationellt och internationellt — bade f6r marknadsexponering och forsiljning.
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Sorickorna i muren ger mijligheter — men de forandras snabbt

Den nodvindiga formagan att kunna sl till 1 ritt 6gonblick underlittas inte av att
utvecklingsprocessen i sig ofta ir oforutsidgbar och svirplanerad. Inte minst
Microsofts forseningar i utvecklingen av Windows 95 ir ett exempel pa svarig-
heten att planera utveckling. Det ar for ovrigt sannolikt sa att flera MS-beroende
applikationsutvecklare — dvs med egna Windowsprogramvaror — riddades pa
maélsnoret av denna forsening. Om W95 hade kommit ut som planerat hade
troligen ett antal programvaruforetag slagits ut eller fatt problem eftersom de
inte haft tid att anpassa sig till det nya operativsystemet.

Microsoft dr ocksd den dominerande av de stora marknadsaktorerna som
bestimmer spelreglerna pa marknaden. En av de intervjuade menade att de
svenska foretagen forvisso har en stor, vixande och forianderlig marknad men
att “den (marknaden) — och foretagen — finns nischade 1 Microsoftmurens
sprickor. Muren ror sig lite — och sprickorna minskar, vidgas eller forsvinner”.

Aven hir finns en forvintan att méjligheterna som Internet erbjuder skall
reducera Microsoft-beroendet. Att Internet skall bli den effektiva hivstangen
for enskilda eller samgdende IT-foretag att med vassa produkter eller produkt-
kombinationer komma 6ver den tunga kapitaltroskeln f6r marknadsforing och
distribution. Och pa lika villkor kunna konkurrera med de stora i branschen.
Business Week, Dec 4, 1995, som penetrerat Internets effekter kommersiellt
for branschen, utropar: ”Software revolution. The Web changes everything”.
Foretag med fem eller 5 000 anstillda spelar ingen roll. Man tivlar pa lika villkor.
Potentialen ar stor for smd IT-foretag, girna i samverkan, med bra produkter.
Internet kan, ritt anvint, otvivelaktigt 6ka mojligheterna till effektiv samverkan
mellan sma IT-foretag.

Forandringshastigheten okar risktagandet

Forandringshastigheten innebir ocksa att risktagandet okar, inte minst nar det
giller marknadssatsningar och tunga utvecklingsinvesteringar. Ett felaktigt
beslut kan fd 6desdigra konsekvenser: det galler att gora ritt varje gang”. I'T-
foretagaren har inte rdd att hilla sig med nagon annan strategi an att alltid vara
taktiker — att utnyttja varje situation efter bista formaga.

Okat kunskapsinnehill i produkterna och snabb produktomsittning ger
sammantaget allt tyngre investeringar i utveckling och marknadsforing. Trenden
just nu ar att hilften av priset f6r programvara ir reklamkostnader och mer in
3/4 av produktforsiljningen avser hogst 2 dr gamla produkter. Det ir en
utveckling som, enligt flera av de intervjuade, inte alls motsvaras av 6kade
mojligheter till riskkapital. Dessa ir for kunskapsforetagen fortfarande begrin-
sade. Det ar problematiskt och tillvixthimmande. De smd IT-foretagen ar
generellt sett kapitalsvaga, och den svenska kapitalmarknaden bedéms som
outvecklad nir det giller kunskapsforetag.

Det traditionella industriperspektivet dominerar, vilket ger foretag dir
“balansrakningen gar hem klockan fem” ett forsvarande lagt virde. Detta dr
aven ett problem for samverkan mellan foretag eftersom etablering och utveck-
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ling av samarbete kriver en viss troskelinvestering for att ge framtida utdelning.
Det tar tid att lira kdnna varandra, samordna, forankra, ndgot som manga sanno-
likt anser att man inte har tid med — dven om man kan se fordelarna pa lite sikt —
ndr det giller att klara likviditeten for dagen. I USA, med en syn pa IT-foretag
som dr kommersiellt mer utvecklad och med storre hinsynstagande till hastig-
hetskravet (timing, vara forst etc), berdknas virderingarna ligga fem till tio
ganger hogre in motsvarande 1 Sverige. Detta gor att riskkapitalflodet till ameri-
kanska I'T-foretag far en helt annan omfattning 4n 1 Sverige.

Foretagens utmaning - att firena hredd och djup
Det 6kande tempot far siledes stort genomslag i foretagen. Det paverkar och
driver upp kraven pa praktiskt taget alla delar och aktiviteter. Ibland i en sddan
omfattning att det kdnns befogat att friga sig hur det ar mojlig att driva ett litet
foretag med IT-inriktning i Sverige idag. Och likvil existerar det ett antal sma
IT-foretag som, enligt vad som framgér av avsnittet om I'T-branschen, klarar sig
bra — vixer, har god lonsamhet och uppritthaller hég teknologigrad och
utpriglad spetskompetens, ibland dven parad med avsevird kunskapsbredd.
Av foretagsstudierna framgar dven det inte helt oproblematiska forhallandet
att samtidigt som marknaden efterfragar bredare 16sningar tenderar foretagen att
bli alltmer nischade. Ju smalare ett foretag ir 1 sitt produktutbud desto snabbare
nar det sitt nationella ”tak”. Det betyder att den inhemska efterfragan pa en
enskild smal produkt ritt snabbt ndr sitt maximum (om den inte ir extremt
modulidr och ”littpluggad” och kan 6ka sin marknad genom att ingd i kombina-
tioner av produkter). Och att tillvixtkravet gor att foretagen ritt snabbt, och
manga ganger troligen for tidigt, tvingas till stora, inte alltid sd genomtinkta
investeringar for att komma ut pd den internationella marknaden.

Stodet till IT- och high tech-foretagen

En svérighet dr att som litet foretag pa en stor och turbulent marknad kunna fa
en strategisk overblick over efterfrigan, FoU, kunskapskillor, potentiella
samarbetspartners e d. Det kan resultera 1 minskad formaga att finga upp den
vixande efterfrigan. Begrinsad overblick gor det svarare att knyta de strategiska
kontakterna, rikta resurserna och vilja de optimala marknadsforingskanalerna.
Risken att gora fel okar.

Av intervjuerna framgar ocksa att det lappticke av aktorer, offentliga och
privata, centralt och regionalt med uppgift att stodja foretagen snarast riskerar att
bidra tll forvirringen. Det dr Nutek, utvecklingsbolag (ALMI), riskkapitalbolag,
industriforskningsinstitut, forskningsstiftelser, kompetenscentra, universitetens
och hogskolornas kontaktsekretariat, lokala foretagscentra, naringslivs-
organisationer, fonder av olika slag, teknikbrostiftelser m fl. Var och en med sina
olika regelverk, speciella tjainsteman och prioriteringar.

Det ir ett system som uppfattas som delvis motsagelsefullt, tidsédande och
resurskrivande bade att soka forsta, orientera sig i, och att anvinda sig av. Det
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riskerar att skapa en kinsla av att man gir miste om stod 1 kritiska situationer for
att man inte har tid eller resurser att hitta fram till det eller klara den ofta
omstindliga processen att slussa sitt drende genom byrakratin. Det uppfattas for
nirvarande si lingt frin “one-stop shopping” man kan komma. A andra sidan
finns det en positiv forvantan speciellt gentemot de storre aktorerna och en
forhoppning att detta krangliga aktorsnatverk av “foretagens vanner” skall
“forenklas och borja dra at samma hall”. Att dessa aktorer skulle uppmuntra ll
samgdende mellan foretagen har man inte uppfattat annat an mojligen 1 EU- eller
Eureka-sammanhang och di vad giller utveckling, vilket manga IT-foretag
uppfattar som den del av foretagets verksamhet dir man av bl a sekretesskil har
svarast att etablera samverkansrelationer.

Det finns en begynnande samverkan bland foretagen 1 IT-branschen. Vi har
funnit erfarenheter, strategier och forhillningssitt som pekar mot nya former
for foretagande och 1 vissa fall t o m antyder en begynnande upplosning av det
traditionella foretagandet. Vi har dven erfarit en 6kad insikt om att samverkans
olika skepnader kan rymma en avsevird potential for den allra nirmaste
framtiden. Det dr en potential som det forefaller som de sma IT-foretagen
hittills bara i begrinsad omfattning lyckats exploatera.

Storre foretag mohiliserar samverkan

I desto storre utstrickning har en del storre IT-foretag, systemintegratorer och
liknande, med 1 allminhet begrinsad egen framtagning av produkter, antagit
denna utmaning. Det dr ocksa ofta en viktig del av dessa foretags affirsidé. I
kraft av sina storre resurser och kontaktnit (kundtillgdngar) kopplar de till sig
ndt av mindre IT-foretag som kan tillhandahailla enskilda avgrinsade produkter i
det storre foretagets produktmix. Man mobiliserar ett antal sma foretag som
dirmed kan komma ut pd marknaden genom det storre foretaget som leveran-
tor-integrator. Collega ar ett exempel pa hur den ursprungligen samordnande
rollen 1 ett nitverk av sma foretag, som tillsammans kunde leverera mer
komplexa system, har givits upp och 1 stillet ersatts av ett storre foretag. En del
av dessa stora foretag framstar som ett slags supersamordnare dir en visentlig
del av det erbjudna produktutbudet utgors av ett antal mindre foretags
produkter. Det ir en samverkan, som till skillnad frin den Collega represente-
rade, dr foga jamstilld eller symmetrisk. Affirerna sker mer pa det stora foreta-
gets villkor.

Det ar ocksd 1 linje med den affirsstrategi som flera sma och medelstora
foretag (SME) har anammat: for att expandera maste man liera sig med nidgon
eller nagra storre leverantorer som kan skapa trovirdighet hos storre kunder,
som kan ta “totalansvar”. Det finns ett 6kande antal sma IT-foretag som blir
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tillhandahallare av produkter och dirmed FoU men som ofta ir fjirmade fran
den direkta marknaden.

I detta kan man ana en intressant utveckling. Det forefaller som att en del av
systemleverantorerna — integratorerna mer och mer blir mobiliserare och
samordnare av andra foretags kapacitet (produkter, tjanster etc) 1 storre projekt
eller upphandlingar. Den {6r effektiv samverkan nédvindiga samordnaren
tycks inte komma ur sméforetagskretsen utan snarare vara en systemintegrator
eller motsvarande.

Vi kan ocksa konstatera att 1 de stora upphandlingar som nu ir aktuella har
inte de sma och medelstora IT-foretagen lyckats formera sig slagkraftigt och
havdat sig. Det dr de stora foretagen som offererar och som sedan, i man av
behov, bjuder in de sma att delta.

Samtidigt finner vi en begynnande tendens till att foretag med specialkom-
petens och en eller flera vildefinierade produkter, bade tjanster och program-
vara, knoppas av frin storre foretag och sedan tillsammans med andra tas i
ansprak 1 skilda projekt och upphandlingar av integrationsforetaget-system-
leverantoren.

Det ar alltsd det gamla vanliga: Nir det regnar manna har den fattige ingen
sked, dvs om han inte har en stor och stark kompis. Marknaden vixer snabbt,
men de smd svenska IT-foretagen har svart att skorda vinsterna av denna
okning . Det bekriftas av 1 avsnittet om IT-branschen. Med hinsyn till de
forhdllanden under vilka foretagen verkar, och som angetts ovan, ir det kanske
inte heller forvdnande.

"Dela och vinna” ersétter "ensam ar stark”

Att det bland de mindre I'T-foretagen likvil finns de som trots omstindig-
heterna 6verlever och en del som t o m blomstrar dr férmodligen till stor del
beroende pd egenskaper som kreativitet och flexibilitet samt formaga att ritt
tolka och exploatera de mojligheter som kommer 1 deras vig. Men for en del ir
det ocksd att man borjar 6verge det 1 branschen inkdrda och forhirskande “big
lion” idealet. Att ”ensam ir stark och skall bli stor”. Omstindigheterna tvingar
allt fler att inse att inom IT-branschen ar det ensamma foretaget i allminhet
alldeles ovanligt utsatt — ensam ar inte stark.

Samverkan blir en 6verlevnadsstrategi och en mojlighet for tillviaxt. Tillsam-
mans med andra foretag stravar man mot att finna effektiva former for
samverkan fOr att finga upp och béttre svara mot efterfragan — for att kunna
”stilla basta lag pa plan” och for att ”dela och vinna”.

Den samverkan 1 skilda former som speglas 1 rapporten och vars omfattning
troligen Gkar for nirvarande kan siledes bade ses som ett sitt att hantera eller
overkomma de svarigheter som beskrivits och som ett sitt att forverkliga de
mojligheter som kontinuerligt uppstdr i denna snabba utveckling.
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1+1=3

Potentialen att kunna mobilisera resurser flera ganger storre dn en sjilv och att
genom en effektiv arbetsfordelning och samordning optimera resurser utan
spilltider och dyr stilltid dr lockande. Det kan liknas vid de sma foretagens
Business Process Reengineering fast utan "Re”. Till skillnad fran de stora fore-
tagen slipper man ju den kostsamma och pligsamma omstillningen. Samverkan
rymmer mojlighet att kompensera for de svagheter som vidlader de sma fore-
tagen: Kombinationer av nischade foretag kan svara mot en sammansatt och
bred efterfrigan. De kan formera sig optimalt i1 forhillande till det uppdrag som
skall genomforas eller den produkt eller system som skall levereras.

Resurser for att klara 6verblick 6ver marknadsmojligheter och FoU kan
skapas. Det enskilda foretagets investeringar 1 utveckling och marknadsforing
kan reduceras utan att man forlorar i slagkraft eftersom gemensamma satsningar
inom dessa omraden ger hog utvixling pa det enskilda foretagets resursinsats.
Aven mojligheter att bittre tillgingliggora det 6kande efterfrigeutbudet skapas.
Man fir ocksd storre tyngd 1 sina relationer till ”stédaktorerna”.

Dominansen av sma foretag rymmer en stor potential

De kvaliteter méanga av foretagen det hir ar friga om besitter, som flexibilitet,
korta startstrickor, lirande etc antyder att den svenska IT-branschens struktur
praglad av smaforetagsdominans inte dr sd olimplig som ofta hivdas. Forutsitt-
ningen ar ett effektivt samverkande mellan foretagen — skilt fran fall all fall — och
som denna rapport har belyst skilda former och stadier av.

I Sverige finns inom IT-branschen f6ga tradition av eller kultur som stimule-
rar effektiv och genomtinkt samverkan. Rapporten speglar en relativt ny
utveckling.

Det framgar inte vilken omfattning denna féretagssamverkan har f6r
narvarande. Diremot framgdr tydligt att den dels okar, dels soker sina former
samt att det finns en rad hinder att komma 6ver — inte minst avsaknaden av
skickliga samordnare — for att kunna realisera dess mojlighet. Hittills har denna
potential blivit utnyttjad 1 begrinsad omfattning.

Hair ligger en mojlighet for svensk IT-industri att ta tillvara och skapa tllvixt
genom att kunna dels tillgodose den svenska 6kande efterfrigan men ocksa att
kunna expandera pa den internationella marknaden. Harvidlag kan ocksd de
speciellt svenska fordelarna ha betydelse — goda administrativa tillimpningar,
verksamhetsinriktning och helhetsperspektiv.
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1 Inledning

Samvuerkan och nitverk
— ett éitt att viixa for sma IT-foretag?

Den svenska IT-branschen, vid sidan om telekommunikation, ir relativt liten
och bestar av ett stort antal sma och medelstora foretag samt ett fatal storre
foretag. I Sverige har I'T-marknaden vixt med 20% per ar de senaste aren.
Samtidigt ar tillvixten inom den svenska I'T-branschen lig och FoU-andelen
stadigt sjunkande. Det svenska niringslivet kan 1 minskad utstrickning
tillgodose den inhemska efterfrigan pa IT-omradet. IT-marknaden i Sverige,
exkl telekommunikation, uppvisar ett vixande handelsunderskott. Samtidigt
som kraven pa alltmer sammansatta och kvalificerade produkter och tjanster i
okad utstrickning priglar IT-branschen, precis som for andra kunskapsinten-
siva branscher.

Denna nedsldende bild av den svenska IT-branschen ger en bild av verklig-
heten. Om vi istillet fokuserar det enskilda IT-foretaget och ser pa dess forut-
sattningar och mojligheter att expandera och etablera sig dven pa virldsmarkna-
den kan bilden bli en annan.

For foretag som effektivt och andamalsenligt kan integrera och samordna
egna och andra foretags resurser for att mota marknadens dynamiska behov
finns en stor potential till expansion. Affirsméjligheterna underlittas av flexibi-
litet 1 agerandet och en ldg overhead bl a genom en effektiv anvindning av
informationsteknologi.

Men - finns dessa svenska IT-foretag? Finns de framgingsrika foretag som
expanderar pa en vixande marknad — nationellt och internationellt - genom
natverksbyggande och samverkan med andra foretag?

For att se hur svenska IT-foretag moter denna utmaning och hur man
utvecklar former f6r samarbete och samverkan f6r att vixa och expandera har
vi tittat nirmare pd sex mindre svenska IT-foretag. Foretagen ir sinsemellan
olika. De har olika inriktning och representerar olika delar av en heterogen IT-
bransch. Bland foretagen aterfinns savil konsult- och applikationsinriktade
foretag som tillverkare av programvaror och supportforetag. Nagra av dessa
foretag ar etablerade pd virldsmarknaden inom sin nisch eller sd har de en
etablerad stillning pd den svenska marknaden.

Vi har {6ljt foretagen under cirka 1 drs tid och under den perioden har fore-
tagen genomgidtt stora forandringar till {6ljd av den dynamik som priglar sivil
marknad som den tekniska utvecklingen. Flera av foretagen har utvecklats
kraftigt vad giller sivil omsittning som marknadsexpansion.
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Fragestiliningar
Med utgangspunkt 1 praktikfallen och en beskrivning av svensk IT-bransch
belyser rapporten foljande tva fragestillningar:

e Hur kan samverkan och allianser mellan foretag bidra till expansion och
tillvixt i sma och medelstora foretag inom den svenska I'T-branschen?

e Hur kan informations- och kommunikationsteknologin mojliggora
samverkan och slagkraftiga allianser mellan smd IT- och kunskapsforetag?

Rapportens innehall

Rapporten bestdr av tre delar. I den inledande delen behandlas tvad teman. Det
ena beskriver den svenska I'T-branschens struktur med fokus pa de sma IT-
foretagen, vid sidan om de etablerade storforetagen och koncernerna pd IT-
omrddet. Det andra temat beskriver foretagsnitverk och samverkan mellan
foretag som ett sitt att effektivt mota kundernas dynamiska efterfragan och ta
tillvara de affirsmojligheter som skapas av teknikutveckling och marknadstill-
vaxt.

I den andra delen av rapporten presenteras praktikfallen med fokus pa den
verksamhet foretagen bedriver, former f6r samverkan och nitverk som stoder
expansion och bittre affirer samt den IT-anvindning som stoder ett sidan
arbetssatt.

I den tredje och avslutande delen sammanfattas praktikfallen med fokus pa
framgangsfaktorer, hinder och mojligheter. Avslutningsvis presenteras nagra
slutsatser av praktikfallen riktade till de aktorer som pd olika sitt deltar i utveck-
lingen av den svenska IT-branschen.

Genomfirande

Rapporten bygger frimst pa intervjuer och skriftligt material frin de sex
praktikfallsforetagen. Vidare baseras rapporten pa en kartliggning av smaforetag
1 den svenska IT-branschen, vilken ocksa har tjanat som underlag for en rapport
for Riksrevisionsverket.

Som grund for rapporten ligger dven ett stort antal intervjuer och kontinuer-
liga kontakter med nyckelpersoner inom och utom IT-branschen, som har
kunnat tillféra synpunkter och erfarenheter av samverkan och IT som stod for
battre affirer. Ett omfattande skriftligt material har ocksa anvints.

De sex svenska I'T-foretag som tjanar som praktikfall {6r rapporten ir:



IT-foretag i samverkan — nitverk for bittre affirer ¢ 10

® ReadSoft AB

ReadSoft utvecklar och marknadsfor system for optisk lasning av bide maskin-
och handskrivna blanketter och formuldr. Mélsittningen ar att bli ledande
leverantorer av PC-baserade datafingstsystem pa virldsmarknaden. Utvecklar
nu en internationell synlighet, frimst 1 Europa.

® Trio Information Systems AB

Trio tillhandahaller programvara och tekniska 16sningar f6r datafaxkommunika-
tion och utvecklar programvaruldsningar for en integrering av kundernas olika
kommunikationssystem. Trio har uppnitt en internationell synlighet, framst 1
Europa och USA, bade pa massmarknaderna for programvaror och som
samarbetspartner till andra I'T- och kommunikationsforetag. Utsedd till ”Arets
uppstickare” inom IT-branschen av Datavirlden 1994.

® JAR Systems AB

IAR utvecklar och marknadstor programutvecklingshjilpmedel f6r mikropro-
cessorer 1 samarbete med virldens ledande chiptillverkare samt tillverkande
foretag utanfor den traditionella IT-branschen. IAR har en starkt exportdriven
produktion och hog internationell synlighet med egen representation pa 28
marknader. Foretaget dr ett av de ledande inom sin nisch.

® Datasvar Support AB

Datasvar erbjuder telefonsupport till persondator- och programvaruanvindare
pa den skandinaviska marknaden. Tjinsten formas 1 nira samarbete med dator-
och programvaruleverantorer och baseras pa ett intensivt utnyttjande av
informationsteknologi och telekommunikationer. Det senare har ocksa gjort
det mojligt for foretaget att vilja lokalisering i glesbygd. Av Datavirlden utsedd
till ”Arets uppstickare” inom IT-branschen 1995,

® Collega

Affirsidén ir att utifrdn en teknisk plattform, baserad pa client/serverteknik, er-
bjuda applikationsmoduler, som kan integreras med varandra i en helhetslésning
(Coordinat) for administrativa processer. Modulerna levereras av ett
foretagsnitverk dir var och en koncentrerar sig pa sin specialitet medan Collega
fungerar som ett "virtuellt holdingbolag” och certifierare av de ingdende
modulerna.

o PC/Fax-gruppen

En virtuell konstellation av 13 foretag i ett nitverk som tillhandahaller kundan-
passade 16sningar vad giller faxsystem och informationsservers. Driver med
stdd av NUTEK ett projekt kring ”pool for virtuell foretagsbildning”. Arbetar
aven med utveckling av stdod och verktyg for distansarbete.
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2 Densvenska IT-hranschen

Forandringstrycket dr starkt att fornya niringslivet mot allt mer kunskapsinten-
siv och hogteknologisk produktion och produkter med 6kat kunskapsinnehall.
Efterfrigan pd dessa produkter vixer snabbare dn pa andra varor och produk-
tiviteten och vinstmarginalerna ir visentligt hogre.

Informationsteknologin bedéms vara den enskilda teknologi som har den
storsta samhalleliga forindringspotentialen. Att stirka IT-foretag, effektivisera
anvindningen av informationsteknologi och att understodja framvixandet av
den informationsteknologiska infrastrukturen blir darfor viktiga led 1 fornyelsen
av niringslivet.

Informationsteknologin utgor den snabbast vixande branschen 1 EU med en
beriknad omsittning ar 2000 pa 300 miljarder ECU. Den kommer da att vara
den storsta enskilda branschen. Bransch- och marknadsstruktur dndras hastigt.
Det dr mjukvarumarknaden (program och system samt atgarder for effektivare
anvindning av IT), som { n dr ungefir lika stor som hirdvarudelen, som okar
snabbast. Den beriaknas 1996/97 vara dubbelt s stor som marknaden f6r hard-
varor.

IT-branschens omfattning

Den tillverkande delen av IT-branschen, dvs de som tillverkar hird- och
mjukvara och som utgdr branschens kirna, r 1 Sverige anmirkningsvart liten.
Av branschens 8 000 foretag ar det endast ett par hundra (med fler in fem
anstillda) som kan kategoriseras som tillverkande. Foretag inom teleproduk-
tomradet ir inte inkluderade hir eller i1 det foljande.

Sysselsittningen inom branschen var 1992 ca 62 000 personer (Data- och
elektronikindustrin samt teleoperatorer i Sverige 1994), vilket motsvarar ca
1.4% av den totala sysselsittningen. Omsittningen var sammanlagt 66 miljarder
kronor. Ca 80% av antalet foretag var tjansteforetag (konsulter, programvaru-
foretag). Huvuddelen av foretagen hamnar i kategorierna handel/agenturverk-
samhet, leverantorer, serviceforetag och konsulter (till stor del enmansforetag).
Endast ett fital dr storre foretag.

Branschstatistiken ar emellertid ofullstindig och oprecis. Trots att de tillver-
kande foretagen ar fa ar det likval svart att identifiera vilka dessa foretag ar och
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vad som utmirker dem! Vare sig SCB, Nutek, branschorganisationer, ALMI m
fl har en samlad bild av dessa foretag, deras antal eller karakteristika.

I en studie genomford av Riksrevisionsverket 1993/94 (Nutek EU och IT-in-
dustrin, RRV 1994:36) identifierades 175 tillverkande foretag med fler dn fem
anstillda. Med reservation for att man kan ha missat ndgra foretag menar RRV
att detta utgor 1 princip hela gruppen av IT-tillverkande foretag utanfor telepro-
duktomraddet 1 Sverige.

Av den enkit som dessa foretag besvarade framgdr att av dessa ir ca 80% sma
och medelstora foretag (SME = omslutning ej 6ver 100 miljoner). I 60% av de
tillverkande foretagen dr programvaruutveckling den dominerande verksam-
heten.

Av de tillverkande kunde 94 s k hogteknologiforetag eller tillvaxtforetag
urskiljas med hog teknologigrad, god 16nsamhet, snabb tillvixt och internationa-
lisering — dtminstone paborjad. 80% av dessa morgondagens foretag” var SME
och vart tredje ett mikroforetag” (omslutning upp till 9 miljoner). 63% eller 59
stycken var programvaruforetag.

Tillvixten 1 IT-branschen anses otillricklig. bl a konstateras i utredningen om
svensk informationsteknologis mojligheter under 1990-talet, I'T 2000,:
“Tillvaxten av IT-foretag 1 Sverige ar ldg jaimfort med andra branscher och andra
linder.” (Niringsdepartementet, Ds 1991:63, IT 2000.) I studien fran Riksrevi-
sionsverket konstateras ocksa att det dr svirt att finna beldgg for pastiendet att
den expanderande svenska teleproduktindustrin skulle ge draghjalp at I'T-
branschen.

Handels- och ekonomistatistik speglar dessa forhdllanden: Svensk IT-industri
tillgodoser en minskande del av hemmamarknadens efterfrigan. Informa-
tionsteknologiska produkter, med undantag f6r teleprodukter, uppvisar
foljaktligen ett snabbt 6kande handelsunderskott. Mellan 1980 och 1990 6kade
detta fran 8 till 16 miljarder. 1990 uppgick importen till 34 och exporten till 18
miljarder. (Svenskt niringslivs struktur och FoU-resurser. Nutek R 1993:28.)
Statistiken for de senaste dren avviker sannolikt inte fran detta monster.
Teleprodukter uppvisar diremot ett 6kande handelsoverskott, som 1990
utgjorde 7 miljarder. Utveckling och tillvixt inom IT-industrin utanfor telepro-
duktomradet ir saledes otillricklig for att svara mot den 6kande inhemska
efterfragan. Under 1993 6kade efterfrigan med ca 20%.

Sammanfattningsvis: Den tillverkande kirnan i den svenska IT-branschen dr
av blygsam storlek — knappt 200 foretag — och bestar huvudsakligen av smdfore-
tag. Aven om det ir si inom IT-branschen att ett i absoluta tal litet féretag inom
sin speciella nisch kan vara en betydande aktor. Hilften kan betecknas som
tillvixtforetag. Aven bland dessa dominerar smaforetagen. Majoriteten av
foretagen utvecklar programvara. Tillvixten dr lag och den inhemska
produktionen svarar i allt mindre omfattning mot den okande efterfragan.
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- o
FoU - en kritisk framgangsfaktor

Bade produkter och produktionsprocesser for varor och tjanster inom IT-
branschen far 6kat kunskapsinnehdll — de blir alltmer ”"kunskapsintensiva”.
Samtidigt minskar produkternas livslingd vilket betyder att kunskapsomsitt-
ningen Okar och att en allt storre del av kunskapsmingden blir firskvara.
Kunskapens “halveringstid” inom branschen beriknas vara tre ar. Det betyder
att efter tre dr ar halften av den ursprungliga kunskapsmassan obsolet. De allt
kortare livscyklerna for IT-industrins produkter gor att man sillan accepterar
att utvecklingstiden f6r en produkt 6verstiger 1/3 av produktens livscykel.

Detta stiller dramatiska krav pa IT-foretagen nir det galler tillvixt och
16nsamhet. Formaga att formera, forindra och f6rnya kunskap 1 foretaget eller 1
en grupp av samverkande foretag blir en forutsittning for att kunna hivda sig pa
marknaden, och ett overlevnadsvillkor.

I forhallande till andra jamforbara linder har emellertid den svenska IT-
branschen (fortfarande utanfor teleproduktomradet) en lig andel FoU. Denna
andel har dessutom under senare dr minskat. (Nutek, Svenskt niringslivs
struktur och FoU-resurser. R 1993:28.) Pa t ex hiardvarusidan var den svenska
FoU-insatsen (utslaget per capita) en knapp tredjedel jimfort med genomsnittet
for EG, Japan och USA.

Inom tillverkningsindustrin utanfér IT-branschen utférs IT-FoU {6r blott
400 miljoner vilket dr 3% av denna grupps totala FoU. Det stora antalet s k I'T-
beroende foretag, med en beriknad omsittning pa ca 200 miljarder och 170 000
anstillda, ingar i denna grupp. 400 miljoner ir en lag siffra givet den avgorande
roll informationsteknologin hivdas ha for dessa foretags utveckling och
konkurrensférmaga.

En intressant foretagsgrupp 1 sammanhanget ar de som “avknoppats” fran
storre foretag eller universitet/hogskolor. Dessa har ofta hog andel FoU 1
verksamheten och blir alltmer framtridande siljare av FoU pa den s k FoU-
marknaden. Dessa s k sma forskningsnira foretag avviker fran regeln att sma
foretag inte har egen FoU-kapacitet. Av 743 identifierade foretag har SCB
undersokt 300. 196 foretag med egen FoU édgnade 31% av totala antalet
rsarbetskrafter at FoU. En visentlig del av dessa antas vara [T-foretag.

Utvecklingstendenser - faror och mojligheter

IT-industrin riskerar att f3 ett 6kande gap mellan befintlig kunskap och den
som marknaden kriver. Detta forstirks av att foretagen, speciellt de mindre,
blir allt smalare — alltmer ”nischade” — 1 sitt produktutbud samtidigt som
efterfrigan blir bredare och mer sammansatt. For att dessa forhdllanden inte
skall utgora tillvaxthinder och pa sikt ett hot mot IT-industrin krivs satsning
pa kompetens, kunskapsfornyelse och uppbyggnad av effektiva nitverk av
foretag for samverkan.
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Situationen for den svenska IT-branschen skall ocksa ses mot bakgrund av
de omfattande forandringar som pagir och planeras inom IT-omridet. En
kraftig utbyggnad av IT-infrastrukturen nationellt, europeiskt och dven
globalt. T ex: de satsningar som gors och planeras — offentligt och privat f6r att
etablera en europeisk IT-infrastruktur f6r 2000-talet. Denna kommer enligt
ordféranden 1 EG-parlamentets teknik- och forskningskommitté att krava
investeringar pa mellan 4 500 och 11 000 miljarder kronor under den nirmaste
15-arsperioden. Aven hir ir, for att kunna utnyttja denna infrastruktur, en
vasentlig del av investeringarna av mjukvarukaraktir.

En snabb forindring och utvidgning av industrins och tjanstesektorns IT-
anvindning med omfattande investeringar betyder 6kad efterfragan pa IT-
produkter och dirmed expanderande marknad. Samtidigt 6kar konkurrensen
fran utlandet, bl a som ett resultat av Sveriges intride 1 EU. Det innebir en
accelererad utveckling inom omréddet. Alltfler sektorer av samhallet blir delar
av, och for sin verksamhet beroende av, en elektronisk infrastruktur.

I samband med denna grinséverskridande marknadsexpansion och
utbyggnad av IT-anvindning och infrastruktur férindras den nuvarande
efterfragestrukturen fran hard- till mjukvara; mot alltmer kraftfulla kommuni-
kationsbetingade tillimpningar; fran system till verktyg och tjanster for att
effektivt kunna utnyttja IT-tekniken. Det ir dessa snabbvixande delar av IT-
marknaden — med stor kunskapsintensitet och kunskapsomsattning — och
stora krav pa flexibilitet och kundanpassning, som forvintas komma att utgora
det stora framtida slagfiltet f6r IT-industrin.

Med undantag f6r de storre foretag som verkar inom teleproduktomradet,
kan svensk IT-industri fa svdrigheter att svara mot 6kad efterfrigan och
konkurrens. Den svenska IT-branschen 16per dirmed risk att hamna vid sidan
av denna snabbt expanderande marknad och de mojligheter denna erbjuder.

Sverige kan inom loppet av nagra ar fd erfara en hastig 6kning av det redan
idag avsevirda importoverskottet av IT-produkter — en “importchock”.
Hirtill bidrar naturligtvis ocksd den av offentliga instanser padrivna utveck-
lingen mot en snabb 6kning av datoranviandningen 1 samhillet. Dessa insatser
speglar sikert en positiv ambition — men bidrar ocksa till att vidga gapet mellan
efterfragan och vad den egna branschen med begrinsad kapacitet kan prestera
samt dirmed 6ka beroendet av utlindska l6sningar.

Svérigheterna kan innebira forindringar av den industriella strukturen i en
riktning som kan innebdra att IT-branschen framéver frimst kommer att bestd
av aterforsiljare och serviceforetag. Detta dr problematiskt dven ur syssel-
sattningssynpunkt och okar riskerna att det svenska samhillet blir beroende av
IT-tillimpningar som ar daligt anpassade till svenska forhillanden.

Bland de egenskaper som kommer att vara avgorande for de foretag som
skall kunna hiavda sig med framging pa dessa marknader framstir foljande som
speciellt viktiga:

e formaga att forutse och fanga upp efterfrigan
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e formadga att forutse och pa kort varsel mobilisera tillricklig kompetens och
andra resurser fOr att svara mot efterfrigan

e {ormdga att snabbt etablera konstruktiva samarbetskonstellationer med
liknande och kompletterande foretag

e kreativitet och problemldsningsorientering

e formaga att snabbt forindra sin kompetensprofil

Genomgdende ir sdledes 6ppenhet, lirande och flexibilitet. Flera av dessa dr
egenskaper som inte sjilvklart sammankopplas med stora foretag, som ofta har
svarare att bemistra snabba omstéllningar 1 sina omfattande strukturer.
Marknads- och efterfrigeutvecklingen inom stora delar av IT-sektorn kan
darfor snarast stirka de mindre och medelstora foretagens komparativa
fordelar 1 flera av dessa avseenden.

Bland de tillverkande foretagen inom branschen kan i RRV-studien dven
urskiljas de med {3 anstillda, som genom att aktivera tillimpliga delar av sitt
omfattande kontaktnit kan mobilisera betydande resurser och komplette-
rande kompetenser for att genomfora projekt som enskilda stora foretag inte
utan vidare skulle forma genomfora. Det ar foretag vars styrka ligger 1 att
effektivt och andamalsenligt integrera och samordna egna och andra foretags
resurser. De har lig overhead och stor flexibilitet, bl a genom effektiv
anviandning av informationsteknologi.

Med tanke pd den svenska IT-branschens struktur kan mojligheterna att
formera IT-foretag genom samverkan vara avgorande for att kunna finga upp
och svara mot en 6kande efterfrigan pa alltmer kvalificerade produkter och
yanster. Den svenska branschstrukturen skulle sdlunda kunna viandas till en

fordel.
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3 Samverkan och natverk
som affarsmojlighet

Kundnytta och fériindrad efterfragan

IT-fiering av alla branscher

Allt fler branscher blir IT-fierade, dvs anvinder IT som en integrerad del i
verksamheten. Alla frin verkstadsindustri, till grafisk industri och rese-
branschen skulle troligen ha svért att fungera utan IT. Att tekniken finns, och att
all information kan na fram, ar emellertid ingen garanti {or att anvindaren kinner
nytta av den eller anledning att anvinda den. Och f6retagens utveckling ir inte
lingre frimst inriktad pa stora rationaliseringar och besparingar genom
automatisering av funktioner. Manga foretag ha limnat stadiet dar sddana IT-
investeringar antogs vara lika med konkurrenskraft.

Nu dras utvecklingen snarare framdt av kundernas behov att 6ka marknads-
andelar och intikter. Vilket i sin tur kriaver en mobilisering av foretagets
resurser, dvs bade medarbetare, teknik/metoder och kunder. Dessutom sker
en utveckling av allt mer tjinster, dven 1 industrin, vilket férindrar bide organi-
sation och produktionsprocess. I'T fir en ny roll, frdn att ha varit en maskin
bland andra, som automatiserar handgreppen internt, till att vara en kanal for in-
formation och kommunikation mellan resurser i en process dir iven kunder
och medproducenter ingir. Berikningen av IT-produkternas virde forskjuts
fran kostnaden for deras framtagning till virdet de skapar f6r anvindarna.

Kundeffektivitet

For alla branscher giller dessutom en 6kad kundorientering med fokus pa
kundeffektivitet snarare dn produktionseffektivitet. Det ir kunden som ir fore-
tagets resurs, inte tvartom. I stillet {or att leta kunder till de produkter man
producerar utvecklas produktionen till ett samarbete mellan producent och
kund, som paverkar, och lir av, varandra.

Den kundorienterade organisationen kraver IT-stod for samtidighet,
overblickbarhet och kommunikation 6ver grinser snarare in for styrning och
kontroll av en given foretagsintern produktionsprocess. Det medfor i sin tur
behov av att kunna prioritera och hantera kontakter och information pd ett
tidseffektivt sitt, t ex genom att friare kunna vilja tid och plats, och dven kunna
fylla fler funktioner frin samma plats och inom samma tidsram.
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Internationalisering

Det allt mer internationaliserade niringslivet byggs upp i form av konstellatio-
ner som skall kunna ticka stora omraden vad giller bide kompetens och
geografi. Aven svensk industri, som har en férhillandevis liten hemmamarknad,
ar beroende av sin internationella verksamhet. Produkter som dr anpassade for
manga olika linder, och som kan fungera koncerngemensamt, ir dirfor intres-
santa. Det kostar f6r mycket att konsolidera information skapad i en mangd
lokala system. Med koncerngemensamma system skapas gemensamma rutiner
och overskadlighet, samtidigt som man kan bibehdlla och stirka de lokala
enheternas mojligheter att satsa pd affirsverksamheten.

Oavsett var kunderna befinner sig 1 virlden forvintar de sig att IT-foretaget
ska utnyttja och samordna sina resurser (globalt!) for att hjilpa till. IT-foretaget
maste dels ha kunskap om ”lokala férhallanden”, dels kunna luckra upp arbetets
bundenhet till en fysisk plats och skapa ”det flexibla arbetet”.

Specifika marknader

Marknadens krav innebir att produkterna maste kunna existera varhelst och
nirhelst de behovs, snabbt och globalt levererade i sd nira anslutning till
anviandningségonblicket som mojligt, med kunden involverad i produkt-
framtagningen. Detta for att nd sd god anpassning som méjligt, och for att
produkten skall innehélla sa mycket som mojligt av den senaste tekniken. Men
framfor allt att den kan hantera det enorma flédet av information mellan olika
aktorer och ge dem stod for att agera intelligent till 6ljd av den.

Krav pa utbud

e Hitta produkter och tjanster som exploaterar och skapar mervirde
1 marknadens basprodukter (nit, datorer, traditionell program-
vara).

e Uppmirksamma nya marknader och kundsegment snarare dn att
konkurrera pa samma som alla andra.

e Utveckla produkter med snabb implementering och kort éter-
betalningstid (bdde for IT-foretaget och kunden).

e Snarare an sjilva tekniken kunna silja de mojligheter som kunden
kan realisera med hjilp av tekniken.

e Kunna arbeta med problemldsning i direkt anknytning till kundens
konkreta behov och villkor.

e Kunna erbjuda skriddarsydda helhetslosningar med bas 1 integre-
rade standardmoduler

Mindre IT-foretag har knappast mycket att himta i1 de storre foretagens priskrig
eller en teknikdriven utveckling. De maste istillet utarbeta en mer affirs- och
anvindarinriktad profil dir produkten klart speglar en filosofi om kundens
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mojligheter att “ta emot” ny teknik. IT-foretaget maste bidra till bade innehaéllet
1, och anvindningen av IT pa ett for kunden effektivt sitt.
Inom ramen fOr ovanstdende finns ett antal specifika marknader.

e Internationella IT-aktorer, handelshus, avknoppning

De stora, internationella IT-aktdrerna tjanar 1 f6rsta hand pengar pa licensforsilj-
ning. Vid sidan av sitt forsiljningskontor behover de ofta samarbetspartners
inom t ex konsulting, som behirskar systemet, vet hur niringslivet fungerar,
och som kan koppla IT tll affirsutveckling. Business Process Reengineering

t ex stiller extra stora krav pd ett brett kunnande om kundens verksamhet.

Dessutom uppstar allt fler handelshus som ir intresserade av att komplettera
sin portfolj av programvaror, komponenter och standardlésningar f6r att kunna
erbjuda sina kunder helhetslosningar for t ex administrativa processer.

Vidare, som ett svar pd kraven pd snabb idéutveckling, knoppar manga stora
foretag av kreativa grupper 1 sma fristiende bolag. Denna “efterfrigan” pa
utvecklingsarbete utanfor de gingse ramarna ir en form av marknad som de
mindre IT-foretagen skulle kunna utnyttja i storre utstrickning.

e Elektroniska tjinster

IT-branschen dr dnnu starkt fokuserad pa hird- och mjukvara och pad systemut-
veckling. Mojligheterna att utveckla elektroniska tjanster dr nast intill oexploa-
terade bdde inom FoU och 1 praktiska produkter, men rymmer en marknad
mdinga ganger storre dn sjilva programvaran.

Mainga foretag 6kar snabbt sin telefon-, fax- och modemtrafik — dven till
utlandet. Data, tele, media och elektronik flyter alltmer samman som ett resultat
av de digitala motorvigarna. IT-foretag maste ha kompetens for att utveckla
integrerade tele- och datastrategier for affirsverksamheten och kunna utnyttja
de affirsmojligheter som ligger 1 intelligenta telesystem.

Ett integrerat Europa kriver snabba och effektiva kommunikationer. EU-
programmen definierar darfor flera omrdden ddr malet dr utveckling av
standarder, gemensam infrastruktur och telematiktjinster, som skall kunna
anvindas Overallt 1 Europa, bl a f6r administration, transporter, sjukvard och
undervisning. Och dven hir betonas vikten av en starkare inriktning pa tillimp-
ning och anvindning

® Smdforetag
Allt fler kunder aterfinns 1 sma foretag eller organisationsenheter, och i hushall.
En vanlig persondator kan ricka for att ett litet foretag ska kunna gora sig av
med 2/3 av de externa tjanster man tidigare kopt, t ex trycksaksproduktion,
bokforing och administration. IT kan ocksd 6ka deras férmaga att ta hand om
sina kunder, ge ritt information och ha battre kontroll 6ver verksamhetens
potential.

Idag finns mycket lite utvecklat vad giller IT for smaforetagens affarsutveck-
ling. Det giller deras direktrelation till kunderna pa olika marknader, deras
relation som underleverantorer till storre foretag, som stiller allt storre krav pa
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deras formaga att samarbeta elektroniskt, samt smaféretagens relation till
varandra for att kunna samarbeta kring t ex upphandling, marknadsbearbetning
och produktion.

Till yttermera visso genomgar dven andra branscher an IT-branschen en
utveckling mot mindre samverkande enheter, vilket ger en god affirsmojlighet
for de verktyg som IT-foretagen utvecklar for egen del.

o Skriddarsydd utveckling baserad pa standardkomponenter

P4 programvarumarknaden dr marginalerna utomordentligt sma och kostna-
derna for utveckling och marknadsforing enorma medan egenutvecklings-
marknaden ir mycket storre och forhallandevis oexploaterad. Enligt EU-kom-
missionen dr den absoluta majoriteten (70%) av program och system utvecklade
utanfor I'T-branschen, av anvindarforetagen sjilva, med lig produktivitet och
effektivitet p g a alltfor ldg grad av dteranviandbarhet och integrerbarhet.

Allt fler, bade foretag och offentlig férvaltning, gar ut i stora upphandlingar,
bla till f6ljd av EU-krav och upphandlingsférordningen. De traditionella
kravspecifikationerna for avgrinsade system och funktioner kommer dock
alltmer i bakgrunden till f6rman f6r problemldsning och idéutveckling pa
entreprenad.

[T-foretagets kunder behover hjilp att utnyttja IT som konkurrensmedel
och strategisk resurs. IT-foretaget har att hjilpa kundforetaget att oka sitt
attraktionsvirde gentemot sina kunder. IT-foretagets uppgift blir dirmed
snarare att hjdlpa kunden att hitta 16sa tradandar och knyta thop dem till nya
affirsidéer och produkter med stod av IT, dn att silja IT-produkter som
motsvarar en kravspecifikation.

Till £6ljd av den snabba utvecklingen med kort livstid for specifika produkter
maste vigen mellan produktidé och produktanvindning kortas och tidplanerna
hallas. Ateranvindning av kod och standardmoduler blir nyckelord i kombina-
tion med smarta 16sningar pa tillimpningssidan. Det senare som resultat av
problemlésning i direkt anknytning till kundens konkreta behov och genom en
stindig koppling till kunden som testar metoder och produkter i praktiken.

Samverkan och natverk for att mota nya krav

Marknaden och kraven pa utbud staller i1 sin tur krav pé att IT-foretagen kan
agera mycket marknadsnira bdde vad giller kontakter och kompetens, och att
snabbt kunna stilla om sig utifran kundkrav och ny teknik.

Flera av de egenskaper som krivs kan inte sjalvklart sammankopplas med
stora foretag, vilka kan ha svarare att bemistra snabba omstallningar 1 sina
omfattande strukturer. Marknads- och efterfrigeutvecklingen tenderar darfor
snarare att stirka de mindre och medelstora foretagens komparativa férdelar
vad avser oppenhet, lirande och flexibilitet. Men det ir troligen inte heller fler
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IT-foretag, som dr den primira l6sningen, utan fler som samverkar 1 nitverk av
leverantorer, kunder, servicefunktioner, finansiarer, distributorer och
kontaktskapare.

Krav pa firmaga

e Att kunna forutse och fanga upp kundernas dynamiska efterfragan

e Att kunna forutse och pa kort varsel mobilisera tillricklig kompe-
tens och andra resurser for att svara mot efterfragan

e Att snabbt kunna etablera konstruktiva samarbetsrelationer, bade
med liknande och kompletterande/konkurrerande foretag

e Kreativitet och problemlésningsformiga

e Formaga att snabbt tillhandahalla ritt kompetensprofil

e Att fokusera pa sin kirnkompetens och inte frestas “bita 6ver for
mycket” inom ramen for det egna foretaget

"Relationsfabriken”

Att mota kravet pd formdga innebir kort sagt att skapa det “virtuella foretaget”,
som inte samlar alla resurser under det egna taket for att producera i vintan pa
forsiljning, utan som formar samla ritt resurser pa ritt plats 1 ritt tid, nir
koptillfalle uppstar. Grupper av kompletterande foretag etablerar sinsemellan
allianser 1 olika stadier av affirsprocessen. Gentemot marknaden agerar de som
en sammanhillen enhet av kompetenser och produkter med lig overhead och
stor flexibilitet.

*(It) will appear less a discrete enterprise and more an ever-varying cluster
of common activities in the midst of a vast fabric of relationships”
(ur The Virtual Corporation)

Det virtuella foretagets stravan ar att effektivt och dndamalsenligt integrera och
samordna egna och andra foretags (iven kundens) resurser och dirigenom
erhilla det stora foretagets styrka vad giller marknadsoverblick och -kontakt,
och formaga att ta stora och/eller komplexa bestillningar. Men samtidigt
undvika det stora foretagets ofta stela organisation, dyra stand-by, administrativa
over-head och troga anpassningsférmaga. Virtualitet i denna mening kan sigas
vara de mindre foretagens version av processfornyelse (BPR — Business
Process Reengineering). Samverkan kan 6ka de mindre foretagens mojligheter
att ta tillvara specifika affarsmojligheter och genomféra projekt som inte ens
stora foretag utan vidare skulle f6rmd genomfora.

Samverkan kraver och ger vidgade vyer

Att agera virtuellt innebir att kunna se mojligheter 1 olika aktorers perspektiv,
kompetens och produkter och inte begrinsas av vedertagna bilder av hur
foretag och produkter skall se ut. Var och en anvinder sin miljo och sina
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kontakter for att befrukta och 6ka virdet 1 det gemensamma. De sammanlagda
delarna kan pa det sittet bli storre dn den helhet man formar skapa inom ett
enskilt foretags ramar.

Roster frain multimediavirlden siger t ex att de personer frin olika yrkeskate-
gorier som bor inga 1 ett projekt skulle vara for fa inom resp kategori for att
kunna utvecklas som anstillda 1 ett och samma foretag. De anser sig ha storre
nytta av att ha sin bas i andra konstellationer och att knytas till projekt vid
behov.

I t ex italienska smaforetag sker en stindig omfordelning av olika kompeten-
ser dit dir de behovs bist, en rotation som anses vara en process av avgorande
betydelse for utvecklingen av lirande, kreativitet och konkurrensformaga.
Medarbetarnas kompetens blir en kollektiv resurs inom distriktet och for-
svinner inte nir de byter foretag.

Danmark har genom Industri- och hantverksstyrelsen satsat pd ett natverks-
program. I Norge satsar Industrifonden pi en infrastruktur for nitverk. Aven i
Sverige har nitverkstanken fatt stod, bla genom NUTEK och Arbetslivsfon-
den. Satsningarna har emellertid haft mera fokus pa erfarenhetsutbyte och
rationell informationsférmedling/utbildning dn nya former for att organisera
affirsverksamheten utifran en strategisk identifikation av marknaden.

IT for allianser och affarsutveckling

En forutsdttning for en effektiv utveckling av samverkan ar I'T, med inriktning
pa integration, interaktivitet och gemensamma datakillor. Det virtuella foretaget
ar ett monster av kommunikation dir informationssystem och verktyg blir
oundgingliga f6r att kunna hilla reda pa kunder, 6nskemal, produkter,
produktion och metoder. Och for datorstodda affirer som involverar bade
kunden och andra kompletterande kompetenser. IT-foretagens utmaning ligger
inte 1 att forfina den enskilda programvaran utan att bli mistare pa information
och relationer med st6d av IT. Dels for att utveckla ett eget slagkraftigt
arbetssatt, dels som affirsidé darfor att iven kunderna kommer att behova, och
vara intresserade av samverkan med stod av IT.

Systemen/verktygen maste vara mera av stod for aktiv kunskapsutveckling
an passiva datalager. De madste kunna bade ”gd iging”, svara och foriandras
beroende pad input frin interna och externa aktorer och aktiviteter och vara en
integrerad, interaktiv del i, inte bara sjilva jobbet, utan hela affiren.

Produktdesign baserad pa utbytbara och kombinerbara komponenter ir
fundamental. Standardisering och objektorientering har en given plats.

Till yttermera visso har IT-branschen ett "ansvar” for den hivstangsteknik
som forutsitts utveckla alla andra branscher. Darfor blir utvecklingen av
slagkraft i I'T-branschen med st6d av IT sarskilt viktig.

I ett ndtverk dr naturligtvis det elektroniska nitet sjilva essensen vad giller
IT-stod. Nitet ersdtter den fysiska lokalen och utgor det virtuella foretagets



IT-foretag i samverkan — nitverk for bittre affirer o 22

kontor. Hir kan i princip hela kedjan frin produktidé till forsiljning/kop,
anvindning och feed-back for vidareutveckling ske utan att aktorerna maste
triffa varandra, eller att kunden ”ser” produkten annat an elektroniskt.

Nedan ges ndgra exempel pa hur nitet kan stodja det virtuella kontoret. De
olika tillimpningarna i nitet flyter naturligtvis samman, och bildar olika sidor av
samma sak, eller helt nya ovintade mojligheter. Det virtuella sitter inte grinser,
utan utvecklar och drar nytta av att dverskrida dem.

Det virtuella kontoret
Nitbaserad:

e resursutveckling

e projekthantering

e kundkontakt/kundvard

e produkthantering

e affirsutveckling

¢ administration

® Nitbaserad resursutveckling

Det maste ga att snabbt och enkelt fa tillgang till savil fakta och erfarenheter vad
giller ny teknik som marknadsstatistik, kundernas krav och synpunkter, och
limpliga kompetenser att samarbeta med. Over nitet blir det méjligt att plocka
och prova komponenter och 16sningar som snabbt kan utveckla den egna
produkten. Hir bor ocksa finansidrer, foretagsutvecklare, branschinstitut,
myndigheter, EU-program m fl vara flitigt representerade som en strategisk
faktor for en starkare tillvixt 1 den svenska I'T-branschen.

® Nitbaserad hantering av projekt/uppdrag/produktion
I sjilva projektet, vare sig det giller design och utveckling eller regelritt
produktion, maste det finnas mojlighet for flera att delta, samtidigt och fran flera
olika platser. Projektet maste kunna dokumenteras vad giller savil arbetsinsats,
deltagare och avtal som innehall, kommentarer och resultat. Sirskilt viktigt r att
alla samtidigt kan uppdateras om dndringar och har tillgéng till samma version.
En sparningsfunktion kan hilla reda pa vad som gors 1 olika forbittringsprojekt.
Den samtidiga, gemensamma utvecklingen okar mojligheterna att snabbt hitta
temperament, virderingar och konflikter och dirmed snabbare och med storre
sakerhet na ritt resultat. Nitkontakten gor det ocksd mojligt att utveckla en
gemensam kultur iven om man kommer frin olika miljéer och inte triffas
sarskilt ofta, om alls. Nar projektet ar avslutat skall erfarenheterna finnas lagrade
och kunna spridas till en vidare krets.

® Nitbaserad kundkontakt och kundvdrd

Kontinuerlig kundkontakt och -vard ir en generell svaghet i alla f6retag, vare sig
de dr traditionella eller virtuella. For det virtuella foretaget blir det dock sdrskilt
viktigt att gora det enkelt for kunden genom att anvinda tydliga entréer och
lotsar. "Loggbocker”, som gor det mojligt att forutse eller forbereda svar och
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16sningar, och frage-svardatabaser effektiviserar f6r bade IT-foretaget och
kunden. Registrering av kundens behov och synpunkter mojliggor battre
riktade erbjudanden och forslag. Genom att ge kunden tillging till de egna
produktionssystemen kan kunden ocksa folja produktivitet och kvalitet och
jimfora med de krav som 6verenskommits.

e Nitbaserad produkthantering

Nir produkten vil finns mdste den kunna distribueras med hjilp av nitet. I
manga fall bor den ga att bade bestilla, distribuera, betala, anvinda och kommen-
tera elektroniskt.

® Nitbaserad affirsutveckling

Nir nitet blir en global marknadsplats sinks trosklarna for marknadsintride
radikalt, vilket kraftigt forindrar konkurrensforhéllandena. Produkternas
kopierbarhet kan ge mycket stora forsiljningsvolymer till liten kostnad samti-
digt som en stor del av IT-marknadens intikter troligen kommer att genereras
av att man standigt hittar nya tillimpningar och nyttor av de komponenter som
finns tillgingliga.

Hir kommer att bade krivas och belonas kreativitet och fantasi att ga utanfor
gingse ramar och se nya affirer bade i den information som finns, och den som
kan skapas genom att allt fler aktorer, utvecklare, distributorer, forskare, kunder
m fl, etablerar sig pd nitet. Nitet ger ocksd nya mojligheter att skapa marknader
genom att losningar/”smakprov” kan presenteras direkt for potentiella kunder.

® Nitbaserad administration

Det virtuella foretaget haller nere riskerna genom att dela pa resurser och inte
dra pa sig onddig over-head och fasta kostnader. Nitet ger mojlighet att skota
t ex ekonomi, marknadsforing, distribution, kundregister, manualer/utbildning
gemensamt eller av sirskilt kontrakterad part. Formalia som protokoll, avtal,
arkiv etc kan enkelt uppdateras och tillgingliggoras.

I det f6ljande avsnittet skall vi nirmare titta pd sex svenska I'T-foretag, vilka har
utvecklat olika former av samverkan for att mota de affarsutmaningar och -
mojligheter som ligger 1 den marknadsbild och konkurrenssituation som
skisserats hir. Genom att aktivera tillimpliga delar av sitt kontaktnit och utnyttja
olika kombinationer av data- och telekommunikationer kan de mobilisera
strategiska resurser och kompletterande kompetenser for att savil ta upp
konkurrensen som hitta nya, egna nischer.
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4 ReadSoft AB

ReadSoft AB visar hur ett pragmatiskt anvindande av samverkan, dven med de
riktigt stora IT-foretagen, ger det lilla foretaget en mojlighet att vara med och ta
storre och mer kriavande affirer an vad som vanligen ir mojligt.

— Vart mal ar att ta 30-35% av véarldsmarknaden inom omradet dataregist-
rering av hand- och maskinskriven text. Det motsvarar 200 anstillda. For
att klara detta krdvs att hela tiden ha den affdrsmdssiga och tekniska
visionen for 6gonen — att inte avvika fran denna. Det dr den grundlig-
gande strategin. Engagemanget, visionen och den konsekventa kommersia-
liseringen av produkten dr hornpelare i ReadSofts foretagsfilosofi. Detta
enligt forsaliningschefen Tim Hansen, som fortsitter: — Hela foretaget dr
format av malet att bli virldsledande.

Genom att silja, vixa och utveckla i nu namnd ordning forverkligas
affdrsidén och under 1995 mer dn fordubblades omsatiningen (fran 11 till
25 miljoner kr) och antalet anstillda (fran 20 till 46). Den svenska
marknaden dr for liten och expansionen sker i forsta hand uromlands.
ReadSoft har hittills finansierat savil expansion som utveckling sjilv.

Huvudprodukten Eyes & Hands dr utvecklingstung och trycket dr stort
att snabbt och maximalt kapitalisera produkten. Man samverkar ogdrna
med andra foretag i urvecklingsfasen men desto mer ndir det giller
marknad och forsilining. Helst dock med storre foretag p g a dessa storre
“kundkapital”.

Det dr en ny produkt och en ny marknad. Bestillarkompetensen dr ofta
begrinsad. ReadSoft prioriterar samverkan med kundforetag — inte minst
for att 6ka formagan hos kundforetagen att battre identifiera verksambe-
tens behov.

Bakgrund och dgande

ReadSoft AB grundades 1991 och har sin bas i den forskning om datorbaserad

skrifttolkning som bedrivits vid Linkopings universitet. Planerna pa ett foretag
baserat pa dessa idéer och med syfte att mojliggora smidig och effektiv datare-

gistrering av formuldr och blanketter med ICR-tolkning hirror fran mitten av

80-talet.
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ReadSoft utvecklar och marknadsfor programvaran Eyes & Hands for
automatisk dataregistrering av hand- och maskinskriven information. Det ir en
modulir produkt. Ambitionen har varit att skapa en generell produkt, dvs att
flera olika kundkategorier skall kunna anvinda den. Framtagandet av Eyes &
Hands har krivt en stor utvecklingsinsats — 25 manar. Det ir visentligt mer dn
om Eyes & Hands blott skulle ha skriddarsytts for ett fatal. Att det dr en
utvecklingstung produkt sitter i stor utstrickning sin prigel pa foretaget, dess
ambitioner och verksamhet. Visionen ir att ta fram en Al-baserad ”intelligent”
Eyes & Hands, som oberoende av informationens position skall kunna tolka all
information pa ett papper.

Foretaget dgs av grundarna. Man menar att Nuteks finansiella stod 1 inled-
ningsskedet hade stor betydelse for att kunna starta foretaget.

Forsiljningen sker dels genom egen forsorg, dels genom 25 distributdrer och
utomlands dven genom dotterbolag, som man har 1 England, Danmark,

Tyskland, Chile och USA.

Affarsidé och marknadspotential

Affirsidén ir att utveckla och marknadsfora programvaran Eyes & Hands for
automatisk dataregistrering av maskin och handskriven information. I detta
ligger en stor rationaliseringspotential. Datainmatning med hjilp av ReadSofts
programvara Eyes & Hands beriknas kunna effektivisera dataregistrering med
mellan fem och tio ginger jamfort med motsvarande manuella hantering.

Man vinder sig till alla foretag som har behov av att hantera eller lagra
ursprungligen pappersburen information som blanketter, formulir, enkiter osv
1 datorer.

ReadSoft berdknar att det finns en potential pa ca 2 100 system 1 Sverige. Det
ar otillrickligt givet de expansionsplaner foretaget har och nodvindiggor en
kraftig satsning pa export. ReadSofts ambition ar att ta 30-35% av virldsmark-
naden vilket totalt skulle motsvara ca 200 anstillda.

Konkurrensen ar relativt begrinsad i Skandinavien och 6vriga Europa. I USA
ar konkurrensen hirdare men det dr dir den stora potentialen for foretaget finns
enligt ReadSoft.

Att kunna forverkliga dessa marknadsmojligheter kraver dven att man 1 6kad
omfattning kombinerar Eyes & Hands med andra produkter for att ingd i storre
systemlOsningar. Trenden mot datoriserad drendehantering och work-flow
forstirker denna utveckling. Det betyder for ReadSoft att man maste samverka
med foretag med kompletterande produkter.

Att pa sikt bibehilla och helst 6ka sin marknadsandel staller krav pa
omfattande och resurskrivande vidareutveckling. Hirigenom skall Eyes &
Hands utvecklas mot att bli allt ”smartare”.
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Tillvixt och position
Omslutningen har 6kat fran 1 miljon 1992 till 11 miljoner 1994. 1995 var omsitt-
ningen 25 miljoner. Foretaget hade vid arsskiftet 1994/95 ca 20 anstillda varav
drygt en tredjedel var utvecklare. Fem anstillda var utlandsbaserade. Ett ar
senare hade antalet okat till 34 1 Sverige och tolv utlandsanstillda.

Man har saledes en relativt snabb tillvaxt. 1994 gick 11% pa export och 1995
25%. Man riknar med fortsatt snabb 6kning av exportandelen. Expansionen
finansieras helt med egna medel.

Natverk och samverkansformer

ReadSoft ir ett litet aggressivt och ambitidst foretag som arbetar hart for att bli
ett stort foretag. Foretaget, dess verksamhet och idéer — dess “kultur” — ar all
stor del formade av ambitionen att bli virldsledande inom sitt omradde. Man har
satt som mal att nd 30-35% av virldsmarknaden. ReadSoft ”ir sin produkt” —
man har starkt produktfokus och strivar utifrin en mycket tydlig affarsidé att
expandera snabbt med en konsekvent och hért driven kommersialisering.

Just nu har man kanske ett eller hogst ett och ett halvt drs férsprang framfor
konkurrenterna. Det ir dirfor avgorande att snabbt komma ut pa marknaden
for att kommersiellt utnyttja detta férsprang.

Samverkan i affarsprojekt och for marknadsetablering

Man etablerar sig och expanderar i Sverige. Men med en begrinsad hemma-
marknad, menar ReadSoft, méste expansionen oundvikligen komma att ske
utomlands. Man star i startgroparna for att etablera sig internationellt. I forsta
hand vill man komma in pa den amerikanska marknaden. Den europeiska
upplevs som svirare med uppdelning pa ett antal sprak och kulturer. 1994
uppgick exportandelen till 11%. 1995 hade andelen okat till 25%.

Det betyder att ReadSoft befinner sig 1 en etableringsfas och 1 en intensiv och
kraftig expansionsfas samtidigt. Det 4r nu man bygger upp forutsittningarna for
att kunna forverkliga sina mal. Det innebér dven att utan tidsspillan kunna borja
kapitalisera produkten sa effektivt som mojligt. Det ir nédvindigt, menar man
pga den stora investering som ar nedpldjd i denna.

For att klara denna process, enligt uppstallda mal, giller det att hela tiden ha
den tekniska och affarsmissiga visionen f6r 6gonen och att inte avvika frin
denna. Det ir den grundliggande strategin. Att bli vid sin ldst — att var trogen sin
produkt — ar nodvindigt, dven om det ar lockande att ge sig in pa angrinsande
omraden. Men da riskerar man att splittra sig och mojligheterna att vara pa topp
inom sitt kirnomrade reduceras.

Man maste hela tiden folja med 1, och forstd, de snabba férindringar som sker
inom omradet. Det innebir att oavbrutet spana, hélla sig underrittad, triffa
minniskor och vara 6ppen nir det uppstar mojligheter till affarer.
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Det viktigt att kunna identifiera konkurrenter och samarbetspartners, inte
minst nir det giller work-flow, som alla dr pa vig mot. Man ir 6ppen for
samarbete med alla, i synnerhet i siljfasen. Girna for att kombinera med andra
produkter.

ReadSoft AB

Start 1991

Agande Ags av Jan Andersson, Lars Appestihl och Tim Hansen

Omsdttning 25 milj. kr 1995

Exportandel 25%

Tillvaxt Ca 125% fran 1994 till 1995

Produkt/tjanst Programvara (Eyes & Hands) for dataregistrering av
hand- och maskinskriven text

Kunder/ Ett begransat antal storre foretag och organisationer (ca

marknader 1 600 st) pa den svenska marknaden, som man initialt

frimst har arbetat mot. Etablering utomlands nédvindig
for att sikra langsiktig expansion och 6verlevnad.

For ett litet foretag ar ett av huvudproblemen att komma &t efterfrageflodet
resp att komma i kontakt med kunder med potentiella behov av ens produkt.
Det fordrar omfattande arbete som utvecklar den kombinatoriska och taktiska
formagan. ReadSoft foredrar samarbete med stora foretag. De har storre
“kundkapital”, som det lilla foretaget kan rida pa. De har ocksd mojlighet att
erbjuda totallosningar och ta totalansvar pa ett sitt som de sma ofta inte formar
och som kan begrinsa trovirdigheten for dessa hos kunden.

I samarbetet med andra foretag vill man undvika “farthimmande” regelverk
— komplicerade avtal, som kriver kontroll och byrdkrati etc. Det primira ir att
snabbt komma ut pa marknaden. Bast dr att kunna etablera ett omsesidigt
fortroende som till stor del kan ersitta regelbyrikrati. Aven med foretag som
man i vissa sammanhang samarbetar med men som i andra ir ens konkurrenter.
Samverkan med kund ir ocksd en framgingsvig. Men man arbetar pragmatiske;
samverkan har inget egenvirde. Det sker hela tiden en utvirdering och
uppfoljning av samverkanspartnernas resultat.

Man anvinder sig girna av allianser med storre foretag som Cap Programa-
tor, WM-data, IBM, Arctic Software (Frontec) m fl, for att, ofta 1 kombination
med andras produkter, kunna leverera till kunder. Samarbete med sma foretag
forekommer ocksd, men da helst med ndgon storre leverantér som samord-
nare, kontakthdllare med kund och ”leveransgarant”.

Man ser inga fordelar med att vdxa i nidtverk genom samverkan med andra.
Vixa vill man gora pa egen hand genom att sjilv svinga sig upp mot en domine-
rande position pd marknaden for det segment man representerar. Den mycket
tydliga affirsidén och den klara visionen ir att silja, viaxa och utveckla i nu
namnd ordning, dvs att bli ett stort foretag 1 traditionell mening. Det betyder
ocksa att former for samverkan liknande de som t ex Collega och PC/Fax-
gruppen beskriver, inte blir aktuella. Och man ir mycket angeldgen att hélla fast
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vid sin affirsidé, att inte tappa bort sig sjilv — det ir den stabilitet som erbjuds 1
en omvirld priglad av kaos.

Av de affirer ReadSoft hittills genomfort har 15% skett genom skilda former
av allianser. Motsvarande siffra utomlands ar 25%. I bada fallen ir trenden
okande. Samverkan och samarbete med andra foretag blir 1 denna del nodvin-
dig.

Samverkan i utveckling

ReadSoft menar att startpengarna fran Nutek har varit helt oumbirliga for att
komma igdng. Man betonar att ReadSoft, till skillnad frin flera andra utveck-
lingstunga kunskapsforetag, nu ar oberoende av externt kapitaltillskott. Man
finansierar sin expansion sjilv. Det dr tur eftersom det rader brist pa riskvilligt
kapital inom branschen. Denna brist ar speciellt pataglig och olycklig f6r foretag
vid 6vergdngen fran prototyp till siljbar produkt. Denna fas ir ofta minst lika
kostsam som utvecklingen fram till prototyp. Avsaknaden av riskkapital ar
paradoxal med tanke pa att det ju dr en riskbransch med en sidans mojligheter
till stora fortjinster om ”man gor saker ritt”.

” Att gora saker ritt” betyder 1 ReadSofts fall att ha ett stenhdrt engagemang,
en kompass 1 form av en tydlig affirsidé och en vil utmejslad vision; t ex att bli
virldsledande. P4 vigen dit dr man jesuiter. Mélet helgar medlen.

ReadSoft dr alltfor beroende av den investering som ligger i den egna
produkten for att vaga riskera denna i samband med det kunskapsutbyte som ar
oundvikligt och nédvindigt om man skall bedriva utvecklingssamverkan med
andra foretag.

Detta ar ett problem. Utveckling drar stora resurser och visst skulle det vara
lockande att i samarbete pa utvecklingssidan kunna dela pa dessa kostnader.
Men riskerna bedoms vara for stora och man har f n inga sddana planer. Samti-
digt innebar egna stora investeringar 1 utvecklingsarbete att trycket okar ytter-
ligare pa foretaget att silja maximalt, tolka marknadens signaler korrekt, jaga efter
affirsmojligheter. Pa sikt 4r den nuvarande andelen av foretagets resurser som
gar till utveckling for stor. Denna del maste nedbringas och helst efter hand
overforas till marknads- och siljsidan. Att sinka utvecklingskostnaderna genom
att dela pa utvecklingskostnader med andra foretag uppfattas som for riskabelt
och uppviger inte den besparing man kan gora.

Samverkan om kund

En troskel och en svarighet for ett foretag med en ny produkt och en ny
marknad ir att bestillarkompetensen naturligen ir begransad. Pa samma sitt
som ReadSoft och andra foretag hela tiden soker marknadens mojligheter skulle
man 6nska kunder som med samma ambition sokte efter mojligheter {6r sina
egna foretags vilgang. Kunder som ir engagerade och entusiastiska, som ser
mojligheter att spara pengar och att forbittra verksamheten, och som snabbt
kan komma till beslut.
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Eldsjalsforetag behover eldsjialskunder. Som vil kanner sitt foretags
verksamhet och ser dess behov. Det dr tunnsdtt med sddana 1 Sverige enligt
ReadSoft. Kanske har det sin grund i att foretagen i Sverige antingen ir mycket
stora och sviroverblickbara med tunga hierarkier och byrikrati, eller f6r sma
for att overhuvudtaget viga investera. I Danmark med en storre grupp
mellanstora foretag ar det vanligare att mota bestillare/kunder med dessa
egenskaper.

Samtidigt kan ett skl att gd in 1 ndrmare samverkan med kundforetag vara att 1
dialog med kunden f3 fram reella verksamhetsbehov, dvs att 6ka kundens
bestallarkompetens.

IT-anvandning

Foretaget blir i takt med 6kad expansion, inte minst utomlands, alltmer beroen-
de av fungerande datorstod for att kunna tillgodose savil sin egen administration
som ett snabbt 6kande kommunikationsbehov. De mojligheter som erbjuds att
gora detta pa ett tillfredsstillande sitt ar idag vasentlig battre dn bara for ett dr
sedan. Man uppfattar foretagets nuvarande telesituation som god.

Foretaget har sedan ett ar ISDN, BBS, E-mail och Internetkopplingar. Man
kraver av dotterbolagen att de har moderna kommunikationssystem.

Eftersom foretaget ar lokaliserat bade i Stockholm och Helsingborg (huvud-
kontor) och man har fem dotterbolag, sker en hel del av kommunikationen
over E-mail.

ReadSoft dr storanvindare av telekommunikation och har stor nytta av
ISDN. Det som man mojligen skulle onska ar ett battre sikerstallande av att
meddelanden verkligen kommit fram.

Ett bra elektroniskt siljstod ar helt oundgingligt for ReadSoft och en av
orsakerna till den kommersiella framgangen anger man vara det stéd man
kunnat utnyttja genom siljsystemet SuperOffice.
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9 Trio Information Systems AB

Trio Information Systems AB visar hur ett komplext nit av flexibla och dver
tiden dynamiska samverkansrelationer, med savil andra foretag som distributo-
rer och agenter, dr en viktig forutsittning for ett foretag som vill vixa interna-
tionellt.

— Det ar ett harligt hogriskprojekt att etablera ett svenskt IT-foretag pd
vdarldsmarknaden. Samtidigt gor var affarsidé och nisch att vi mdste
etablera oss utomlands, den svenska marknaden dr inte tillrdackligt stor for
att sdkra foretagets utveckling och expansion pd lingre sikt. Det siger
Lennart Blomdahl, vVD och en av grundarna och huvudigarna i Trio
Information Systems, ett snabbvixande svenskt IT-foretag med huvud-
kontor i Gustavsberg utanfor Stockholm.

Trios verksambet har bittills dominerats av faxprogramvaran TrioFax,
som dr marknadsledande pa flera marknader i Europa. Nu gar man vidare
i stravan att erbjuda produkter och tjinster som kan underlitta all form av
kommunikation genom introduktionen av en egenutvecklad integrerad
kommunikationsprogramvara bl a for fax-, rost- och datakommunikation.

Under 1994 och 1995 genomfordes en kraftig satsning pd att etablera
TrioFax pa USA-marknaden, den storsta och hetaste av vérldens program-
varumarknader. Men Trio lyckades aldrig pa allvar etablera sig i USA.
Under 1995 har Trio darfor utvecklats i en delvis annan riktning. Lennart
Blomdahl menar att: — I IT-branschen finns det inte tid att syssla med
affarsstrategier, det dr taktik som gailler.

Samarbetet som underleverantorer till andra foretag har urvecklats for
forsilining bl a av en enklare version av TrioFax. Bland Trios partners
aterfinns nu bl.a. Ericsson som skall anvinda Trios program i sina mobil-
telefoner. Samtidigt tjianar Trios tjanster och programvara i okad utstrick-
ning som plattform for andra foretag och tillverkare. Allt for att oka
attraktiviteten 1 Trios erbjudande. I Sverige samarbetar man déarfor med
Telia, Posten och Microsoft ddir deras tjanster knyts till Trios programva-
ror.

Satsningen har givit utdelning. Omsdtiningen har fortsatt 6ka under
1995 samuidigt som lonsambeten har forbaittrats. En forlust pd cirka 6
miljoner kronor 1994 har forbytts i en vinst av samma storlek for 1995.
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Foretagshakgrund och dgande

Trio Information Systems bildades 1992. Foretaget har sitt ursprung i tvd
mindre IT-f6retag, Accret och Trilog, som tidigare samverkat kring produkt-
utveckling. T Trio forenades Accrets marknads- och distributionskunnande
med Trilogs teknikkompetens. De ursprungliga dgarna, Lars Klingstedt och
Lennart Blomdahl (Accret) samt Lars Dellblad och Leif Pettersson (Trilog) ager
idag tillsammans 25% av aktierna. Deras dgande har successivt spitts ut genom
nyemissioner for att finansiera Trios satsningar pa expansion och etablering pa
utlindska marknader, da frimst den amerikanska. Bland de 6vriga 300 dgarna
mirks engelska och svenska fonder som Servisen, Industrifonden och den
norska Svedsgruppen samt nyckelpersoner bland de anstillda. Sedan hosten
1995 handlas Trios aktier via Servisen 1 Reutersystemet men siktet ir installt pa
en introduktion pa Stockholmsboérsen via en notering pa O-listan.

Affarsidé och marknadspotential

Affirsidén har fokus pa att underlitta och stodja all slags kommunikation mellan
manniskor. Trio ar inriktat pa att utveckla och tillhandahalla programvara som
kan kombinera all form av tvdvigskommunikation som baseras pa datorer och
telefoni, dir CTT (Computer Telephoni Integration) utgor en viktig del.
Tekniskt baseras detta pa att Trios l6sningar skall vara anvindarvinliga och utga
fran client/server-teknik inom ramen for etablerad infrastruktur och standards
for telekommunikation och hardvara. Trios striavan ir att hdlla en ledande
position som utvecklare och distributor av standardiserade och anvindarvinliga
programvaruldsningar

Den egenutvecklade programvaran, TrioFax i olika versioner och utféran-
den, bl a for en-anvindarbruk och natverkslosningar, har utgjort basen for
verksamheten. Programvaran tillhor en av de marknadsledande programva-
rorna inom sitt omrdde pa en rad marknader, frimst 1 Europa.

Med introduktionen av en egenutvecklad integrerad programvara for all slags
kommunikation, s.k. Unified Messaging forskjuts tyngdpunkten 1 verksam-
heten mot mer kompletta tjanster och produkter pa kommunikationsomradet.
Niégot som ocksé har priglat det samarbete med andra leverantérer som Trio
har intensifierats det sista aret dir Trios programvaror integrerats i andra
foretags tjanster eller produkter. Eller dir Trios programvaror har tjanat som
plattform f6r andra leverantorers tjinster och produkter.

I Trios koncept f6r Unified Messaging integreras data-, tele- och fax-
hantering med program och stod fér bl a E-mail, tele- och rostkommunikation,
filoverforing, dokument-pa-begiran, distansarbete och fjarrstyrning av datorer
samt SMS (med kopplingar till personsoksystem och mobiltelefoninitet). Under
hosten 1995 lanserades Trios integrerade programvara for en-anvindare, Trio
Communication Suite, och under viren 1996 lanseras motsvarande natverks-
baserade produkt for foretag, Trio Community Server.
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Idag ligger tonvikten fraimst vid OEM-forsiljningen dir Trios programvara
paketeras tillsammans med andra produkter, huvudsakligen hirdvara som
modem, samt Trios produkter for Unified Messaging.

Marknadspotentialen f6r den nisch som Trio arbetar 1 bedoms vara mycket
stor. Till ar 2000 beriknas mer dn 200 miljoner modems ha salts 1 virlden varav
6ver 100 miljoner enbart 1 USA, vilket innebir en stor marknad f6r produkter
som stoder data-, fax- och telekommunikation.

Marknaden {6r integrerade kommunikationsprogramvaror ir dnnu i sin linda
men dven hir bedoms potentialen vara mycket stor. Detta mot bakgrund av det
behov av integration och kopplingar mellan olika kommunikationsformer som
tillvixten 1 anvindningen av rostbrevlador, E-mail, mobila arbetsplatser, distans-
arbete etc medfor.

Till Trios konkurrensférdelar hor den starka marknadsorientering som
genomsyrar foretagets produktutveckling samt en flexibel och dynamisk intern
och extern organisation.

Tillvaxt och position
Foretaget har haft en mycket kraftig tillvixt sedan starten 1992 da omsittningen
slutade pa 3 miljoner kronor. 1995 var omsittningen drygt 50 miljoner kronor.
For 1996 ir prognosen en omsittning om cirka 100 miljoner kronor. Detta bl a
som en f6ljd av forvirv av det schweiziska foretaget Martigoni AG, som tidigare
fungerat som distributor och lokal agent till Trio, men som genom forvirvet nu
knyts nirmare Trio. Ytterligare ett par av Trios distributorer planeras att knytas
narmare Trio som dotterbolag.

Under samma period har antalet anstillda 6kat frin 4 personer till drygt 100
personer med de senaste forvirven och etableringarna. Av dessa ir cirka 35
personer anstallda vid utlindska dotterbolag.

Trio Information

Systems AB

Start 1992

Agande Grundarna (4 st) har 25% av aktierna. Andra huvudigare
ar Servisen, Industrifonden samt norska Svedsgruppen.

Omsdttning Drygt 50 milj. kr 1995

Exportandel 80%

Tillvéxt Ca 60% fran 1994 ull 1995

Produkt/tjdnst Programvara for fax och s k Unified Messaging for
en-anviandarbruk och nitverkslésningar.

Kunder/ Marknadsledare i Sverige och pa flera europeiska

marknader marknader.

Trios programvara Datafax dr marknadsledande 1 Sverige och Europa. I Sverige
har Trio cirka 80% av marknaden och pa flera av de Europeiska marknaderna
cirka 25%. TrioFax finns 1 anpassade versioner for samtliga europeiska linder.
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Programmet har oversatts till 12 sprak och anvinds idag i 6ver 100 linder. 1995
svarade exporten for cirka 80% av Trios omsittning.

Natverk och samverkansformer

Trio har genomgdtt en snabb utveckling och expansion sedan starten 1992.
Foretagets produkt och tjanst har blivit mer komplex och komplett samtidigt
som svarigheten att etablera sig pd USA-marknaden som en stark aktor har stillt
stora krav pa flexibilitet och situationsanpassning 1 foretagets agerande.

Detta har tydligt praglat de samverkansformer och arbetssitt som Trio
anvint sig av for att stddja foretagets utveckling och expansion. Det nit av
samverkansformer och relationer som Trio utvecklar och vidmakthaller har
darfor blivit alltmer komplext och omfattande.

Det primira har varit att hitta kreativa 16sningar som gor det mojligt att
expandera och dir Trios begrinsade resurser utnyttjas pa ett optimalt sitt.
Graden av dgande och kontroll alternativt samverkan och partnerskap ar for
Trio situationsavhingigt och kan férindras over tiden. Valet av samverkansform
har varit beroende av de risker och mojligheter som dr forknippade med olika
handlingsalternativ.

Produktutveckling genom egen och andras kompetens

Trio ir ett tydligt marknadsdrivet foretag dir kundernas krav och marknads-
och konkurrenssituationen dr vigledande f6r utvecklingsarbetet. Utformningen
av Trios programvara TrioFax baserades pd de erfarenheter som ett par av
huvudigarna gjorde som distributérer och dterforsiljare bl.a. av fax-program-
vara innan Trio bildades. Aven utvecklingen av Trios nya programvaror for
integrerad kommunikation dr 1 hog grad baserad pa en stark kinsla for sdvil
kundkrav vad giller ex vis tillginglighet och integration som de mojligheter
tekniken ger

Produktutveckling och marknadsanpassning av produkterna star for en stor
del av resurserna. Idag arbetar mer dn 25% av de anstillda med produktutveck-
ling och marknadsanpassning av produkterna.

Marknadsanpassning, dvs Oversittning av program och manualer, inlem-
mande av nationella sirkrav eller standards i programvaran, ir en tung del i
verksamhet. Idag har man versioner av programvaran for flertalet europeiska
marknader. Enbart 6versittningen av produkten till en ny marknad kostar i
storleksordningen 2 miljoner kronor. Anpassningen av programvaran till olika
marknader ror bl a olika nationella sirkrav som skall inlemmas 1 programvaran.
Detta sker 1 stor utstrackning i samarbete med lokala agenter och distributorer.

Tyngdpunkten i Trios utvecklingsarbete har de senaste 2 dren legat pa
utvecklingen av Trios koncept f6r Unified Messaging. Storre delen av utveck-
lingsresurserna, cirka 75%, har anvints i1 det arbetet. I utvecklingsarbetet har,
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utover foretagets egen utvecklingskompetens, dven externa resurser anlitats,
inom och utom landet . Inte minst Trios dotterbolag 1 USA, som idag mer har
karaktiren av utvecklingsbolag, har varit engagerade 1 utvecklingsarbetet.

Storre delen av utvecklingsarbetet sker med hjilp av anstillda men for att fa
en Okad flexibilitet och effektivitet 1 utvecklingsarbetet préovar man ocksa andra
former av samverkan och arbetsfordelning. Tre av huvudutvecklarna bakom
Trios produkter har idag egna bolag och fran att varit anstillda arbetar de pa
konsultbasis at Trio. De arbetar pa heltid f6r Trio och konstruktionen ger dem
mojlighet till arbete pa distans, vilket varit viktigt.

Losningen ger starka incitament at ba