
	
   	
  	
  

Affärssystem	
  och	
  
konkurrens	
  

En	
  studie	
  om	
  affärssystem	
  och	
  hur	
  det	
  kan	
  påverka	
  
konkurrenskraften	
  i	
  små	
  och	
  medelstora	
  företag	
  

	
  
	
  

Marcus	
  Arklid	
  
	
  

Vårterminen	
  2015	
  
Examinator:	
  Anna	
  Öhrwall	
  Rönnbäck	
  

Handledare:	
  Roland	
  Sjöström	
  
	
  
	
  
	
  

	
  
	
  
	
  

Examensarbete	
  LIU-­‐IEI-­‐TEK-­‐A-­‐-­‐15/02125—SE	
  
	
  

Institutionen	
  för	
  ekonomisk	
  och	
  industriell	
  utveckling	
  
	
  

Industriell	
  ekonomi	
  
	
   	
  



	
   	
  	
  

ERP-­‐system	
  and	
  
competitiveness	
  

A	
  study	
  about	
  ERP-­‐system	
  and	
  how	
  it	
  can	
  effect	
  the	
  
competitiveness	
  of	
  small	
  and	
  medium-­‐sized	
  enterprises	
  

	
  
	
  

Marcus	
  Arklid	
  
	
  

Spring	
  2015	
  
Examiner:	
  Anna	
  Öhrwall	
  Rönnbäck	
  

Tutor:	
  Roland	
  Sjöström	
  
	
  
	
  
	
  

	
  
	
  
	
  

Master	
  Thesis	
  LIU-­‐IEI-­‐TEK-­‐A-­‐-­‐15/02125—SE	
  
	
  

Department	
  of	
  Management	
  and	
  Engineering	
  (IEI)	
  
	
  	
   	
  



	
   	
  	
  

Förord	
  

	
  
Under	
  denna	
  studie	
  har	
  jag	
  fått	
  stöd	
  och	
  hjälp	
  från	
  flera	
  personer	
  som	
  hjälpt	
  mig	
  
med	
  arbetet	
  och	
  som	
  jag	
  därför	
  vill	
  tacka.	
  Stort	
  tack	
  till….	
  
	
  
….Roland	
  Sjöström,	
  min	
  handledare	
  som	
  varit	
  till	
  stor	
  hjälp	
  och	
  alltid	
  funnits	
  
tillgänglig	
  när	
  jag	
  fastnat	
  och	
  behövt	
  hjälp	
  för	
  att	
  komma	
  vidare.	
  	
  	
  
	
  
….Anna	
  Öhrwall	
  Rönnbäck,	
  min	
  examinator	
  som	
  rättat	
  rapporten	
  och	
  kommit	
  
med	
  relevant	
  feedback.	
  
	
  
….Alla	
  intervjupersoner	
  som	
  deltagit	
  i	
  studien	
  och	
  som	
  kommit	
  med	
  utförliga	
  och	
  
bra	
  svar.	
  	
  
	
  
….Johan	
  Häll	
  och	
  Johan	
  Larsson,	
  mina	
  opponenter	
  som	
  kommit	
  med	
  konstruktiv	
  
kritik	
  och	
  relevanta	
  förbättringsförslag.	
  
	
  
….Min	
  far	
  som	
  har	
  varit	
  ett	
  bra	
  stöd	
  genom	
  hela	
  processen.	
  	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
Marcus	
  Arklid	
  
Linköping	
  2015-­‐03-­‐07	
   	
  



	
   	
  	
  

Sammanfattning	
  

Små	
  och	
  medelstora	
  företag	
  befinner	
  sig	
  i	
  en	
  position	
  på	
  marknaden	
  där	
  de	
  har	
  
svårt	
  att	
  stärka	
  sin	
  egen	
  konkurrenskraft	
  till	
  följd	
  av	
  bland	
  annat	
  begränsade	
  
resurser	
  jämfört	
  med	
  större	
  företag.	
  Det	
  är	
  även	
  viktigt	
  att	
  de	
  har	
  en	
  hög	
  
konkurrenskraft	
  på	
  grund	
  av	
  globalisering	
  av	
  marknader	
  vilket	
  innebär	
  fler	
  
konkurrenter	
  och	
  för	
  att	
  kunna	
  överleva	
  på	
  en	
  snabbföränderlig	
  marknad.	
  I	
  flera	
  
länder	
  utgör	
  denna	
  typ	
  av	
  företag	
  90	
  %	
  eller	
  mer	
  av	
  totala	
  antalet	
  företag	
  och	
  i	
  
Sverige	
  sysselsätter	
  de	
  nästan	
  två	
  tredjedelar	
  av	
  det	
  totala	
  antalet	
  anställda	
  på	
  
den	
  svenska	
  marknaden.	
  Tidigare	
  studier	
  visar	
  även	
  att	
  de	
  utgör	
  hela	
  99	
  %	
  av	
  
samtliga	
  företag	
  i	
  Europa.	
  Detta	
  betyder	
  att	
  de	
  har	
  en	
  stor	
  inverkan	
  på	
  den	
  
ekonomiska	
  utvecklingen	
  inom	
  de	
  områden	
  som	
  de	
  befinner	
  sig	
  i	
  men	
  trots	
  detta	
  
finns	
  det	
  begränsad	
  forskning	
  som	
  fokuserar	
  på	
  deras	
  konkurrenskraft	
  och	
  vilka	
  
faktorer	
  som	
  kan	
  påverka	
  den.	
  	
  
	
  
Tidigare	
  forskning	
  har	
  visat	
  att	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  stärka	
  konkurrenskraften	
  
men	
  dessa	
  författare	
  beskriver	
  inte	
  hur,	
  vilka	
  bakomliggande	
  effekter	
  från	
  
systemet,	
  som	
  påverkar	
  konkurrenskraften.	
  För	
  att	
  små	
  och	
  medelstora	
  på	
  egen	
  
hand	
  ska	
  kunna	
  stärka	
  sin	
  konkurrenskraft	
  kan	
  det	
  därför	
  vara	
  värdefullt	
  att	
  
utreda	
  hur	
  affärssystemet	
  påverkar	
  konkurrenskraften	
  för	
  att	
  de	
  själva	
  ska	
  
kunna	
  bedöma	
  vilket	
  värde	
  deras	
  verksamhet	
  kan	
  få	
  av	
  det.	
  Syftet	
  med	
  denna	
  
studie	
  är	
  därför	
  att	
  förklara	
  hur	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  påverkar	
  
konkurrenskraften	
  i	
  små	
  och	
  medelstora	
  företag	
  
	
  
Studien	
  använder	
  ett	
  deduktiv	
  och	
  kvalitativt	
  förhållningssätt	
  för	
  att	
  besvara	
  
syftet.	
  Inledningsvis	
  skapas	
  därför	
  en	
  analysmodell	
  utifrån	
  en	
  teoretisk	
  
referensram	
  som	
  beskriver	
  vilka	
  huvudkategorier	
  av	
  effeker	
  från	
  ett	
  
affärssystem	
  som	
  kan	
  påverka	
  konkurrenskraften	
  i	
  små	
  och	
  medelstora	
  företag.	
  
Därefter	
  sker	
  en	
  empiriinsamling	
  från	
  fem	
  stycken	
  små	
  och	
  medelstora	
  företag	
  
och	
  en	
  efterföljande	
  analys	
  av	
  denna	
  information.	
  Syftet	
  med	
  empiriinsamlingen	
  
och	
  analysen	
  är	
  att	
  samla	
  in	
  och	
  analysera	
  data	
  om	
  vilka	
  specifika	
  effekter	
  inom	
  
varje	
  kategori	
  från	
  analysmodellen	
  som	
  påverkar	
  konkurrenskraften	
  för	
  små	
  och	
  
medelstora	
  företag.	
  Detta	
  mynnar	
  ut	
  i	
  en	
  reviderad	
  analysmodell	
  och	
  en	
  slutsats	
  
som	
  besvarar	
  syftet.	
  
	
  
Slutsatsen	
  av	
  studien	
  är	
  att	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  påverkar	
  
konkurrenskraften	
  i	
  små	
  och	
  medelstora	
  företag	
  genom	
  

ü Personal-­‐	
  och	
  ledningsrelaterade	
  fördelar	
  
ü Produktionsrelaterade	
  fördelar	
  
ü Lönsamhetsrelaterade	
  fördelar	
  

Personal	
  och	
  ledningsrelaterade	
  fördelar	
  utgörs	
  av	
  att	
  ledningen	
  kan	
  ta	
  snabbare	
  
beslut,	
  att	
  det	
  stärker	
  de	
  anställda	
  i	
  sina	
  arbetsuppgifter	
  samt	
  förbättrar	
  
samarbetet	
  mellan	
  personal	
  på	
  olika	
  avdelningar.	
  Produktionsrelaterade	
  
fördelar	
  består	
  av	
  att	
  produktionskostnaderna	
  minskar	
  och	
  att	
  kvalitén	
  på	
  
företagets	
  produkter	
  förbättras.	
  Lönsamhetsrelaterade	
  fördelar	
  innebär	
  slutligen	
  
att	
  företagets	
  strategiska	
  position	
  på	
  marknaden	
  stärks	
  och	
  att	
  effektiviteten	
  i	
  
verksamheten	
  ökar.	
  	
  
	
   	
  



	
   	
  	
  

Abstract	
  

Small	
  and	
  medium-­‐sized	
  enterprises	
  are	
  in	
  a	
  position	
  where	
  it	
  is	
  hard	
  for	
  them	
  to	
  
strengthen	
  their	
  own	
  competitiveness	
  due	
  to,	
  among	
  other	
  things,	
  limited	
  
resources	
  compared	
  to	
  larger	
  companies.	
  It	
  is	
  also	
  important	
  that	
  they	
  have	
  a	
  
high	
  level	
  of	
  competitiveness	
  due	
  to	
  the	
  globalization	
  of	
  markets,	
  which	
  means	
  
more	
  competitors,	
  and	
  to	
  survive	
  in	
  a	
  rapidly	
  changing	
  market.	
  In	
  several	
  
countries,	
  these	
  type	
  of	
  companies	
  compose	
  90%	
  or	
  more	
  of	
  the	
  total	
  number	
  of	
  
companies	
  and	
  in	
  Sweden	
  they	
  employ	
  nearly	
  two-­‐thirds	
  of	
  the	
  total	
  number	
  of	
  
employees	
  on	
  the	
  Swedish	
  market.	
  Previous	
  studies	
  also	
  show	
  that	
  they	
  
constitute	
  99%	
  of	
  all	
  enterprises	
  in	
  Europe.	
  This	
  means	
  that	
  they	
  have	
  a	
  big	
  
impact	
  on	
  the	
  economic	
  development	
  where	
  they	
  are	
  located,	
  but	
  despite	
  this,	
  
there	
  is	
  limited	
  research	
  that	
  focus	
  on	
  their	
  competitiveness	
  and	
  the	
  factors	
  that	
  
can	
  affect	
  it.	
  
	
  
Previous	
  research	
  has	
  shown	
  that	
  a	
  ERP-­‐system	
  can	
  improve	
  the	
  
competitiveness	
  but	
  these	
  authors	
  do	
  not	
  describe	
  how,	
  which	
  underlying	
  effects	
  
from	
  the	
  system,	
  which	
  affect	
  the	
  competitiveness.	
  To	
  make	
  sure	
  small	
  and	
  
medium-­‐sized	
  enterprises	
  can	
  strengthen	
  their	
  competitiveness	
  on	
  their	
  own,	
  it	
  
could	
  be	
  useful	
  to	
  investigate	
  how	
  the	
  ERP-­‐system	
  affects	
  the	
  competitiveness	
  to	
  
assess	
  the	
  value	
  their	
  business	
  can	
  get	
  out	
  of	
  it.	
  The	
  purpose	
  of	
  this	
  study	
  is	
  to	
  
explain	
  how	
  the	
  work	
  with	
  a	
  ERP-­‐system	
  affects	
  the	
  competitiveness	
  of	
  small	
  
and	
  medium-­‐sized	
  enterprises	
  
	
  
The	
  study	
  uses	
  a	
  deductive	
  and	
  qualitve	
  approach	
  to	
  answer	
  the	
  purpose.	
  
Initially	
  an	
  analytical	
  model	
  is	
  created	
  based	
  on	
  a	
  theoretical	
  framework	
  that	
  
explains	
  the	
  main	
  categories	
  of	
  effects	
  from	
  an	
  ERP	
  system	
  that	
  could	
  affect	
  the	
  
competitiveness	
  of	
  small	
  and	
  medium-­‐sized	
  enterprises.	
  After	
  that,	
  there	
  is	
  a	
  
collection	
  of	
  empirical	
  data	
  from	
  five	
  small	
  and	
  medium-­‐sized	
  enterprises	
  and	
  a	
  
subsequent	
  analysis	
  of	
  this	
  information.	
  The	
  purpose	
  of	
  the	
  empirical	
  data	
  
collection	
  and	
  analysis	
  is	
  to	
  collect	
  and	
  analyze	
  data	
  to	
  determine	
  which	
  specific	
  
effects	
  within	
  each	
  category	
  from	
  the	
  analytical	
  model	
  that	
  affects	
  the	
  
competitiveness	
  of	
  small	
  and	
  medium-­‐sized	
  enterprises.	
  The	
  outcome	
  of	
  this	
  is	
  a	
  
revised	
  analysis	
  model	
  and	
  subsequently	
  a	
  conclusion	
  that	
  answers	
  the	
  purpose.	
  	
  
	
  
The	
  conclusion	
  of	
  the	
  study	
  is	
  that	
  the	
  work	
  with	
  a	
  ERP	
  system	
  affects	
  the	
  
competitiveness	
  of	
  small	
  and	
  medium-­‐sized	
  enterprises	
  through	
  

ü Staff	
  and	
  management-­‐related	
  benefits	
  
ü Production-­‐related	
  benefits	
  
ü Profitability-­‐related	
  benefits	
  

Staff	
  and	
  management-­‐related	
  benefits	
  consist	
  of	
  management	
  taking	
  faster	
  
decisions,	
  strengthen	
  the	
  employees	
  in	
  their	
  daily	
  tasks	
  and	
  improves	
  the	
  
cooperation	
  between	
  staff	
  in	
  different	
  departments.	
  Production-­‐related	
  benefits	
  
consist	
  of	
  reduced	
  costs	
  in	
  production	
  and	
  improved	
  quality	
  of	
  the	
  companys	
  
products.	
  Profitability-­‐related	
  benefits	
  ultimately	
  means	
  that	
  the	
  companys’	
  
strategic	
  position	
  on	
  the	
  market	
  is	
  strengthened	
  and	
  the	
  fact	
  that	
  operational	
  
efficiency	
  increases.	
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Kapitel	
  1	
  Inledning	
  

I	
  detta	
  kapitel	
  presenteras	
  en	
  bakgrund	
  och	
  därefter	
  en	
  problembeskrivning	
  där	
  
det	
  studerade	
  problemet	
  beskrivs	
  mer	
  detaljerat.	
  Sedan	
  presenteras	
  ett	
  syfte	
  som	
  
ett	
  resultat	
  från	
  problembeskrivningen.	
  Därefter	
  följer	
  en	
  problematisering	
  som	
  
motiverar	
  och	
  presenterar	
  valda	
  teoriområden.	
  Kapitlet	
  avslutas	
  med	
  en	
  
disposition	
  av	
  rapporten.	
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1.1	
  Bakgrund	
  
Inom	
  de	
  flesta	
  branscher	
  finns	
  det	
  konkurrens	
  och	
  företag	
  kan	
  arbeta	
  på	
  flera	
  
olika	
  sätt	
  för	
  att	
  bemöta	
  den	
  och	
  stärka	
  sin	
  egen	
  konkurrenskraft.	
  För	
  små	
  och	
  
medelstora	
  företag	
  kan	
  det	
  vara	
  extra	
  svårt	
  att	
  hantera	
  konkurrenssituation	
  och	
  
stärka	
  sin	
  egen	
  konkurrenskraft	
  främst	
  på	
  grund	
  av	
  mindre	
  resurser	
  jämfört	
  
med	
  större	
  företag	
  enligt	
  Gunnasekaran	
  et	
  al.	
  (2011).	
  Detta	
  ligger	
  i	
  linje	
  med	
  
Maldonado-­‐Guzman	
  et	
  al.	
  (2012)	
  som	
  menar	
  att	
  små	
  och	
  medelstora	
  företag	
  
generellt	
  har	
  en	
  låg	
  konkurrenskraft.	
  Enligt	
  Maldonado-­‐Guzman	
  et	
  al.	
  (2012)	
  är	
  
det	
  även	
  viktigt	
  att	
  små	
  och	
  medelstora	
  företag	
  har	
  en	
  hög	
  konkurrenskraft	
  för	
  
att	
  kunna	
  överleva	
  på	
  en	
  snabbföränderlig	
  och	
  krävande	
  marknad.	
  
	
  
På	
  grund	
  av	
  globalisering	
  av	
  marknader	
  (Jorgensen	
  och	
  Knudsen	
  (2006);	
  
Maldonado-­‐Guzman	
  et	
  al.	
  (2012);	
  Gunnasekaran	
  et	
  al.,	
  2011)	
  och	
  teknisk	
  
utveckling	
  under	
  de	
  senaste	
  åren	
  har	
  konkurrensen	
  mellan	
  små	
  och	
  medelstora	
  
företag	
  ökat	
  (Gunnasekaran	
  et	
  al.,	
  2011).	
  Globalisering	
  har	
  lett	
  till	
  att	
  företagen	
  
inte	
  bara	
  behöver	
  konkurrera	
  med	
  traditionella	
  lokala	
  företaget	
  utan	
  även	
  med	
  
globala	
  företag	
  från	
  andra	
  länder	
  vilka	
  har	
  möjlighet	
  att	
  marknadsföra	
  liknande	
  
produkter	
  billigare	
  till	
  följd	
  av	
  andra	
  politiska	
  och	
  ekonomiska	
  förutsättningar	
  
(Gunnasekaran	
  et	
  al.,	
  2011).	
  	
  
	
  
Små	
  och	
  medelstora	
  företaget	
  (SMF)	
  är	
  företag	
  som	
  har	
  mellan	
  10-­‐250	
  anställda	
  
och	
  vars	
  omsättning	
  understiger	
  50	
  miljoner	
  euro	
  (Tillväxtverket,	
  2014).	
  I	
  flera	
  
länder	
  utgör	
  de	
  90	
  %	
  eller	
  mer	
  av	
  totala	
  antalet	
  företag	
  (Gunnasekaran	
  et	
  al.,	
  
2011)	
  och	
  i	
  Sverige	
  sysselsätter	
  de	
  nästan	
  två	
  tredjedelar	
  av	
  det	
  totala	
  antalet	
  
anställda	
  på	
  den	
  svenska	
  marknaden	
  (Svenskt	
  Näringsliv,	
  2010).	
  Powell	
  et	
  al.	
  
(2013)	
  menar	
  att	
  de	
  utgör	
  hela	
  99	
  %	
  av	
  samtliga	
  företag	
  i	
  Europa.	
  
	
  
För	
  att	
  vara	
  konkurrenskraftig	
  är	
  det	
  viktigt	
  att	
  SMF	
  kan	
  anpassa	
  sig	
  till	
  ny	
  
teknologi	
  och	
  använda	
  denna	
  till	
  deras	
  fördel	
  innan	
  deras	
  konkurrenter	
  
(Gunnasekaran	
  et	
  al.,	
  2011).	
  Maldonado-­‐Guzman	
  et	
  al.	
  (2012)	
  menar	
  också	
  att	
  
ett	
  företags	
  konkurrenskraft	
  kan	
  reflekteras	
  av	
  hur	
  de	
  använder	
  sin	
  teknik.	
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1.2	
  Problembeskrivning	
  
Det	
  finns	
  flera	
  olika	
  faktorer	
  som	
  påverkar	
  konkurrenskraften	
  hos	
  ett	
  företag	
  
och	
  Gunnasekaran	
  et	
  al.	
  (2011)	
  menar	
  att	
  hur	
  teknik,	
  så	
  som	
  till	
  exempel	
  ett	
  
affärssystem,	
  används	
  i	
  en	
  verksamhet	
  har	
  en	
  stor	
  inverkan.	
  Det	
  är	
  sedan	
  
tidigare	
  känt	
  att	
  ett	
  affärssystem	
  påverkar	
  och	
  ökar	
  konkurrenskraften	
  i	
  ett	
  
företag	
  (Lee	
  et	
  al.,	
  2003;	
  Wei	
  et	
  al.,	
  2005;	
  Jones	
  et	
  al.,	
  2006;	
  Kähkonen	
  och	
  
Smolander,	
  2013;	
  Tsai	
  et	
  al.,	
  2011).	
  Powell	
  et	
  al.	
  (2013)	
  går	
  så	
  långt	
  och	
  säger	
  att	
  
det	
  är	
  ett	
  av	
  de	
  bästa	
  sätten	
  för	
  en	
  tillverkare	
  att	
  konkurrera	
  i	
  en	
  global	
  marknad.	
  
Författarna	
  nämner	
  dock	
  inget	
  om	
  hur	
  det	
  påverkar	
  konkurrenskraften	
  och	
  vilka	
  
bakomliggande	
  effekter	
  som	
  gör	
  att	
  det	
  stärker	
  konkurrenskraften.	
  
	
  
Ett	
  affärssystem	
  definieras	
  i	
  Magnusson	
  och	
  Olsson	
  (2012)	
  som:	
  
”Standardiserade	
  verksamhetsövergripande	
  systemstöd”.	
  Standardiserade	
  
system	
  syftar	
  på	
  ett	
  system	
  som	
  bygger	
  på	
  standarder	
  för	
  hur	
  processer	
  i	
  
verksamheten	
  ska	
  utföras	
  och	
  där	
  systemet	
  inte	
  anpassas	
  efter	
  kundens	
  
verksamhet	
  utan	
  att	
  kunden	
  anpassar	
  sin	
  verksamhet	
  till	
  systemet.	
  
Verksamhetsövergripande	
  syftar	
  till	
  att	
  systemet	
  ska	
  täcka	
  alla	
  funktioner	
  och	
  
avdelningars	
  information	
  och	
  samla	
  detta	
  i	
  ett	
  centraliserat	
  system.	
  (Magnusson	
  
och	
  Olsson,	
  2012)	
  
	
  
På	
  grund	
  av	
  den	
  ökade	
  konkurrensen	
  mellan	
  SMF	
  till	
  följd	
  av	
  globalisering	
  av	
  
marknader,	
  att	
  det	
  kan	
  vara	
  svårt	
  för	
  SMF	
  att	
  stärka	
  sin	
  konkurrenskraft	
  på	
  
grund	
  av	
  små	
  resurser,	
  att	
  det	
  är	
  viktigt	
  att	
  SMF	
  behåller	
  en	
  hög	
  konkurrenskraft	
  
för	
  att	
  överleva	
  på	
  global	
  och	
  snabbföränderlig	
  marknad	
  och	
  det	
  faktum	
  att	
  
tidigare	
  forskning	
  visat	
  att	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  öka	
  konkurrenskraften	
  kan	
  det	
  
vara	
  intressant	
  att	
  studera	
  hur	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  öka	
  konkurrenskraften	
  i	
  
SMF.	
  En	
  sådan	
  studie	
  borde	
  SMF	
  kunna	
  använda	
  till	
  sin	
  fördel	
  för	
  att	
  bedöma	
  om	
  
de	
  är	
  i	
  behov	
  av	
  ett	
  affärssystem	
  eftersom	
  det	
  ger	
  en	
  bättre	
  inblick	
  i	
  vilka	
  
fördelar	
  de	
  kan	
  få	
  av	
  att	
  implementera	
  ett	
  affärssystem.	
  

1.3	
  Tidigare	
  forskning	
  
Trots	
  den	
  stora	
  inverkan	
  som	
  SMF	
  har	
  på	
  den	
  ekonomiska	
  utvecklingen	
  inom	
  de	
  
områden	
  där	
  de	
  befinner	
  sig,	
  finns	
  det	
  begränsad	
  forskning	
  som	
  fokuserar	
  på	
  
deras	
  konkurrenskraft	
  och	
  vilka	
  egenskaper	
  så	
  som	
  vilken	
  teknologi	
  som	
  
påverkar	
  den	
  (Gunnasekaran	
  et	
  al.,	
  2011).	
  	
  
	
  
Eftersom	
  affärssystem	
  huvudsakligen	
  implementerades	
  i	
  större	
  företag	
  när	
  de	
  
först	
  lanserades	
  så	
  har	
  forskningen	
  fokuserat	
  på	
  större	
  företag	
  och	
  det	
  finns	
  
därför	
  begränsad	
  forskning	
  som	
  tar	
  upp	
  kopplingen	
  mellan	
  SMF	
  och	
  
affärssystem	
  (Powell	
  et	
  al.,	
  2013;	
  Pedro	
  et	
  al.,	
  2012),	
  en	
  lucka	
  som	
  denna	
  studie	
  
förhoppningsvis	
  i	
  viss	
  mån	
  kan	
  fylla.	
  Mycket	
  forskning	
  är	
  även	
  inriktad	
  på	
  
projektet	
  när	
  affärssystemet	
  implementeras	
  och	
  det	
  finns	
  mindre	
  forskning	
  som	
  
fokuserar	
  på	
  stadiet	
  efter	
  att	
  det	
  är	
  implementerat	
  (Staehr	
  et	
  al.,	
  2012).	
  En	
  studie	
  
inriktad	
  på	
  att	
  undersöka	
  hur	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  påverkar	
  ett	
  
företagets	
  konkurrenskraft	
  kommer	
  således	
  fokusera	
  på	
  det	
  stadie	
  efter	
  att	
  det	
  
är	
  implementerat	
  och	
  de	
  effekter	
  som	
  det	
  då	
  ger	
  på	
  företagets	
  verksamhet.	
  Enligt	
  
Shang	
  och	
  Sheddon	
  (2000)	
  finns	
  det	
  också	
  begränsad	
  forskning	
  som	
  fokuserar	
  
på	
  vilka	
  effekter	
  som	
  ett	
  företag	
  kan	
  erhålla	
  med	
  ett	
  affärssystem,	
  något	
  som	
  
denna	
  studie	
  kommer	
  analysera	
  vidare.	
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1.4	
  Syfte	
  
Syftet	
  med	
  denna	
  studie	
  är	
  att	
  förklara	
  hur	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  påverkar	
  
konkurrenskraften	
  i	
  små	
  och	
  medelstora	
  företag.	
  

1.5	
  Problematisering	
  
Nyckelord	
  i	
  det	
  syfte	
  som	
  presenteras	
  ovan	
  är	
  affärssystem,	
  konkurrenskraft	
  samt	
  
små	
  och	
  medelstora	
  företag.	
  Studiens	
  teoriområden	
  är	
  därför	
  valda	
  utifrån	
  dessa	
  
och	
  områdena	
  med	
  motiveringen	
  bakom	
  beskrivs	
  nedan.	
  

1.5.1	
  Teoriområde	
  1:	
  Affärssystem	
  
Affärssystem	
  utgör	
  en	
  stor	
  del	
  av	
  det	
  syfte	
  som	
  tidigare	
  presenterades.	
  För	
  att	
  
kunna	
  relatera	
  det	
  till	
  företags	
  konkurrenskraft	
  är	
  det	
  inledningsvis	
  intressant	
  
att	
  analysera	
  vad	
  ett	
  affärssystem	
  är,	
  dess	
  syfte	
  och	
  hur	
  det	
  är	
  uppbyggt.	
  Detta	
  
ger	
  en	
  grundläggande	
  förståelse	
  för	
  vilka	
  effekter	
  det	
  kan	
  ge	
  på	
  företagets	
  
verksamhet	
  och	
  därmed	
  hur	
  det	
  kan	
  påverka	
  konkurrenskraften	
  och	
  underlättar	
  
därför	
  för	
  att	
  besvara	
  syftet.	
  	
  

1.5.2	
  Teoriområde	
  2:	
  Effekter	
  
Enligt	
  Shang	
  och	
  Sheddon	
  (2000)	
  kan	
  ett	
  affärssystem	
  och	
  arbetet	
  med	
  det	
  ge	
  
stora	
  verksamhetsrelaterade	
  fördelar	
  på	
  företagets	
  verksamhet.	
  Detta	
  ligger	
  i	
  
linje	
  med	
  Lee	
  et	
  al.	
  (2003)	
  samt	
  Mahesha	
  och	
  Akash	
  (2013)	
  som	
  även	
  beskriver	
  
olika	
  fördelar	
  som	
  ett	
  företag	
  kan	
  få	
  av	
  att	
  arbeta	
  med	
  ett	
  affärssystem.	
  
Magnusson	
  och	
  Olsson	
  (2008)	
  beskriver	
  också	
  nackdelar	
  och	
  risker	
  relaterade	
  
till	
  ett	
  affärssystem	
  och	
  arbetet	
  med	
  det.	
  
	
  
Tidigare	
  forskning	
  visar	
  således	
  att	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  ge	
  olika	
  
typer	
  av	
  effekter	
  på	
  ett	
  företagets	
  verksamhet.	
  För	
  att	
  analysera	
  syftet	
  och	
  
besvara	
  hur	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  påverkar	
  konkurrenskraften	
  i	
  små	
  och	
  
medelstora	
  företag	
  är	
  det	
  därför	
  intressant	
  att	
  analysera	
  vilka	
  dessa	
  effekter	
  är.	
  I	
  
teoriområde	
  två	
  presenteras	
  därför	
  vilka	
  effekter	
  som	
  arbetet	
  med	
  ett	
  
affärssystem	
  kan	
  ge	
  på	
  en	
  verksamhet.	
  

1.5.3	
  Teoriområde	
  3:	
  Strategi	
  och	
  värdeskapande	
  
Ett	
  annat	
  nyckelord	
  i	
  studiens	
  syfte	
  är	
  konkurrenskraft.	
  För	
  att	
  få	
  en	
  förståelse	
  
för	
  vad	
  som	
  påverkar	
  ett	
  företags	
  konkurrenskraft	
  och	
  därmed	
  kunna	
  bedöma	
  
vilka	
  effekter	
  från	
  ett	
  affärssystem	
  som	
  påverkar	
  konkurrenskraften	
  behövs	
  
teorier	
  som	
  beskriver	
  vad	
  som	
  skapar	
  och	
  utvecklar	
  konkurrenskraft	
  i	
  en	
  
verksamhet.	
  	
  
	
  
Enligt	
  Ratnaningsih	
  et	
  al.	
  (2010)	
  kan	
  konkurrenskraften	
  i	
  ett	
  företag	
  påverkas	
  av	
  
externa	
  faktorer	
  på	
  marknaden.	
  Porters	
  (2008)	
  femkraftsmodell	
  är	
  ett	
  exempel	
  
på	
  en	
  sådan	
  modell	
  som	
  beskriver	
  dessa	
  faktorer.	
  Porter	
  (2008)	
  redogör	
  för	
  en	
  
modell	
  som	
  utgör	
  5	
  krafter	
  som	
  påverkar	
  konkurrensen	
  på	
  en	
  marknad.	
  Om	
  
dessa	
  är	
  starka	
  är	
  det	
  svårt	
  att	
  bli	
  lönsam	
  och	
  företaget	
  bör	
  eventuellt	
  söka	
  sig	
  
till	
  en	
  annan	
  marknad.	
  Modellen	
  tar	
  inte	
  bara	
  hänsyn	
  till	
  konkurrensen	
  mellan	
  
befintliga	
  företag	
  i	
  branschen	
  utan	
  inkluderar	
  fyra	
  stycken	
  andra	
  krafter	
  som	
  
påverkar	
  företagets	
  konkurrenskraft.	
  Eftersom	
  ett	
  affärssystem	
  är	
  ett	
  stöd	
  för	
  
verksamheten	
  i	
  ett	
  företag	
  och	
  i	
  första	
  hand	
  påverkar	
  de	
  interna	
  aspekterna	
  av	
  
företaget	
  anses	
  dessa	
  externa	
  krafter,	
  som	
  bland	
  annat	
  Porters	
  (2008)	
  
femkraftsmodell	
  redogör	
  för,	
  inte	
  vara	
  relevanta	
  i	
  denna	
  kontext.	
  Därför	
  kommer	
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inte	
  detta	
  perspektiv	
  att	
  användas	
  i	
  denna	
  studie.	
  För	
  att	
  beskriva	
  hur	
  
konkurrenskraft	
  utvecklas	
  internt	
  i	
  en	
  verksamhet	
  kommer	
  istället	
  teorier	
  inom	
  
området	
  strategi	
  och	
  värdeskapande	
  att	
  användas.	
  	
  
	
  
Porter	
  (1996)	
  beskriver	
  strategi	
  som	
  skapandet	
  av	
  en	
  unik	
  och	
  värdefull	
  position	
  
på	
  marknaden.	
  Att	
  välja	
  aktiviteter	
  utifrån	
  den	
  strategiska	
  positioneringen	
  som	
  
är	
  annorlunda	
  från	
  marknadens	
  konkurrenter	
  är	
  enligt	
  Porter	
  (1996)	
  essensen	
  
av	
  en	
  strategi.	
  För	
  att	
  undvika	
  att	
  konkurrenter	
  kan	
  imitera	
  företagets	
  strategi	
  
ska	
  den	
  innehålla	
  aktiviteter	
  som	
  passar	
  med	
  varandra	
  samt	
  aktiviteter	
  som	
  
kompletterar	
  och	
  stärker	
  varandra.	
  Detta	
  skapar	
  en	
  konkurrensfördel	
  mot	
  
konkurrenter	
  och	
  gör	
  strategin	
  svårare	
  att	
  imitera	
  eftersom	
  det	
  är	
  svårare	
  att	
  
imitera	
  en	
  rad	
  sammankopplade	
  aktiviteter	
  jämfört	
  med	
  enskilda	
  aktiviteter.	
  
Strategisk	
  anpassning	
  mellan	
  aktiviteter	
  är	
  inte	
  bara	
  viktigt	
  för	
  att	
  få	
  
konkurrensfördelar	
  utan	
  även	
  för	
  att	
  behålla	
  denna	
  fördel.	
  Positioner	
  byggda	
  på	
  
en	
  mängd	
  aktiviteter	
  är	
  mer	
  långvariga	
  jämfört	
  med	
  dem	
  byggda	
  på	
  enskilda	
  
aktiviteter.	
  Den	
  strategiska	
  positionen	
  ska	
  också	
  enligt	
  Porter	
  (1996)	
  ha	
  tydliga	
  
”trade-­‐off”	
  med	
  andra	
  strategiska	
  positioner	
  vilket	
  innebär	
  att	
  mer	
  av	
  något	
  
innebär	
  mindre	
  av	
  något	
  annat.	
  Detta	
  betyder	
  att	
  skapandet	
  av	
  en	
  viss	
  strategisk	
  
position	
  leder	
  till	
  att	
  företaget	
  får	
  offra	
  något	
  annat	
  som	
  kan	
  försvaga	
  en	
  annan	
  
strategisk	
  position.	
  Detta	
  innebär	
  även	
  att	
  den	
  strategiska	
  positionen	
  blir	
  svårare	
  
att	
  imitera.	
  Dels	
  blir	
  det	
  svårare	
  för	
  konkurrenter	
  som	
  vill	
  ta	
  del	
  av	
  fördelar	
  med	
  
din	
  strategiska	
  position	
  men	
  samtidigt	
  behålla	
  sin	
  egen	
  position,	
  dels	
  blir	
  det	
  
svårare	
  för	
  företag	
  som	
  helt	
  vill	
  positionera	
  om	
  sig	
  till	
  den	
  position	
  som	
  ett	
  annat	
  
företag	
  har	
  tagit	
  på	
  marknaden.	
  En	
  sådan	
  strategi	
  som	
  beskrivs	
  ovan	
  med	
  tydliga	
  
sammankopplingar	
  mellan	
  aktiviteter	
  och	
  tydliga	
  ”trade-­‐off”	
  ska	
  enligt	
  Porter	
  
(1996)	
  skapa	
  konkurrensfördelar	
  och	
  vara	
  svår	
  att	
  imitera.	
  Således	
  kan	
  en	
  
strategi	
  om	
  den	
  är	
  välformulerad	
  och	
  utformas	
  så	
  som	
  det	
  beskrivs	
  av	
  Porter	
  
(1996)	
  ge	
  företaget	
  konkurrensfördelar	
  och	
  skapa	
  konkurrenskraft.	
  
	
  
Denna	
  definition	
  kan	
  jämföras	
  med	
  Collis	
  och	
  Rukstad	
  (2008)	
  som	
  beskriver	
  en	
  
strategi	
  utifrån	
  tre	
  element.	
  Inledningsvis	
  ska	
  den	
  beskriva	
  vad	
  som	
  är	
  företagets	
  
enskilda	
  mål	
  och	
  vad	
  som	
  ska	
  driva	
  dem	
  under	
  de	
  kommande	
  åren.	
  Målet	
  ska	
  
vara	
  specifikt,	
  mätbart	
  och	
  tidsatt.	
  Strategin	
  ska	
  även	
  beskriva	
  verksamheten	
  och	
  
inom	
  vilka	
  gränser	
  den	
  ska	
  agera	
  inom.	
  Det	
  kan	
  innebära	
  gränser	
  för	
  inom	
  vilka	
  
geografiska	
  områden	
  de	
  ska	
  agera,	
  vilka	
  typer	
  av	
  kunder	
  de	
  ska	
  rikta	
  
verksamheten	
  mot	
  och	
  vilka	
  typer	
  av	
  erbjudanden	
  de	
  ska	
  erbjuda	
  dessa.	
  
Slutligen	
  ska	
  strategin	
  innehålla	
  hur	
  företaget	
  ska	
  uppnå	
  sitt	
  mål,	
  vad	
  de	
  ska	
  göra	
  
annorlunda	
  jämfört	
  med	
  sina	
  konkurrenter	
  som	
  gör	
  att	
  de	
  når	
  sitt	
  mål,	
  d	
  v	
  s	
  hur	
  
de	
  ska	
  bli	
  konkurrenskraftiga.	
  Denna	
  del	
  innehåller	
  i	
  sin	
  tur	
  två	
  delar,	
  en	
  extern	
  
och	
  en	
  intern	
  komponent.	
  Den	
  externa	
  komponenten	
  ska	
  beskriva	
  varför	
  kunden	
  
ska	
  köpa	
  just	
  din	
  produkt/tjänst	
  av	
  alla	
  alternativ	
  på	
  marknaden,	
  det	
  vill	
  säga	
  ett	
  
förslag	
  på	
  värde	
  som	
  kunden	
  erhåller	
  av	
  företagets	
  produkt/tjänst.	
  Det	
  kan	
  till	
  
exempel	
  vara	
  att	
  erbjuda	
  låga	
  priser	
  för	
  en	
  stor	
  mängd	
  produkter	
  som	
  alltid	
  finns	
  
tillgängliga	
  för	
  kunden.	
  Denna	
  komponent	
  kan	
  även	
  beskrivas	
  som	
  företagets	
  
värdeerbjudande	
  och	
  kan	
  återkopplas	
  till	
  en	
  av	
  byggstenarna	
  i	
  Business	
  Model	
  
Canvas,	
  som	
  presenteras	
  i	
  kapitel	
  2.	
  Den	
  interna	
  komponenten	
  beskriver	
  
slutligen	
  hur	
  de	
  interna	
  aktiviteterna	
  ska	
  koordineras	
  för	
  att	
  kunna	
  leverera	
  
värdeerbjudandet	
  i	
  den	
  externa	
  delen.	
  Således	
  är	
  värdeskapande	
  och	
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värdeerbjudandet	
  en	
  stor	
  del	
  av	
  företagets	
  konkurrenskraft	
  eftersom	
  den	
  ska	
  
beskriva	
  vad	
  de	
  ska	
  göra	
  annorlunda	
  jämfört	
  med	
  sina	
  konkurrenter.	
  	
  
	
  
Både	
  Kim	
  och	
  Mauborgne	
  (2004)	
  samt	
  Collis	
  och	
  Rukstad	
  (2008)	
  menar	
  att	
  
konkurrens	
  och	
  konkurrensfördelar	
  är	
  essensen	
  i	
  alla	
  företagets	
  strategier.	
  Kim	
  
och	
  Mauborgne	
  (2004)	
  utvecklar	
  detta	
  och	
  menar	
  att	
  strategi	
  handlar	
  om	
  hur	
  
företaget	
  ska	
  prestera	
  bättre	
  än	
  sina	
  konkurrenter.	
  Detta	
  innebär	
  att	
  fördelar	
  
gentemot	
  företagets	
  konkurrenter	
  är	
  en	
  stor	
  del	
  av	
  formulering	
  av	
  strategi	
  och	
  
på	
  så	
  vis	
  kopplas	
  företagets	
  konkurrenskraft	
  till	
  strategi.	
  Vidare	
  betyder	
  detta	
  att	
  
eftersom	
  värdeerbjudandet	
  och	
  värdeskapande	
  är	
  en	
  stor	
  del	
  av	
  strategin	
  
innebär	
  det	
  att	
  även	
  värdeskapande	
  reflekterar	
  ett	
  företags	
  konkurrenskraft.	
  
(Collis	
  och	
  Rukstad,	
  2008)	
  	
  
	
  
Med	
  detta	
  som	
  bakgrund	
  anses	
  strategi	
  och	
  värdeskapande	
  utgöra	
  en	
  bra	
  grund	
  
för	
  att	
  beskriva	
  vad	
  som	
  påverkar	
  konkurrenskraften	
  i	
  ett	
  företag.	
  Med	
  hjälp	
  av	
  
teoriområde	
  2	
  är	
  det	
  sedan	
  möjligt	
  att	
  relatera	
  detta	
  till	
  vilka	
  effekter	
  som	
  ett	
  
affärssystem	
  kan	
  ge	
  på	
  ett	
  företags	
  verksamhet.	
  

1.5.4	
  Teoriområde	
  4:	
  SMF	
  konkurrenssituation	
  
Syftets	
  sista	
  nyckelord	
  är	
  små	
  och	
  medelstora	
  företag.	
  Enligt	
  Gunnasekaran	
  et	
  al.	
  
(2011)	
  har	
  dessa	
  företag	
  svårt	
  att	
  stärka	
  sin	
  konkurrenskraft	
  jämfört	
  med	
  större	
  
företag	
  på	
  grund	
  av	
  mindre	
  resurser.	
  Maldonado-­‐Guzman	
  (2012)	
  menar	
  även	
  att	
  
de	
  generellt	
  har	
  en	
  låg	
  konkurrenskraft.	
  	
  
	
  
Gunnasekaran	
  et	
  al.	
  (2011)	
  skriver	
  att	
  konkurrensen	
  kraftigt	
  har	
  ökat	
  mellan	
  
SMF	
  på	
  grund	
  av	
  globaliseringen	
  under	
  de	
  senaste	
  åren.	
  Globaliseringen	
  har	
  lett	
  
till	
  att	
  företagen	
  får	
  konkurrera	
  med	
  globala	
  företag	
  med	
  andra	
  politiska	
  och	
  
ekonomiska	
  förutsättningar	
  vilket	
  innebär	
  att	
  de	
  har	
  möjlighet	
  att	
  marknadsföra	
  
liknande	
  produkter	
  billigare.	
  Gunnasekaran	
  et	
  al.	
  (2011)	
  menar	
  att	
  
konkurrensen	
  mellan	
  SMF	
  beror	
  på	
  förändrade	
  trender	
  på	
  marknaden,	
  
förändrade	
  teknologier	
  och	
  nya	
  tekniker	
  för	
  att	
  leda	
  företagen.	
  För	
  att	
  
konkurrera	
  i	
  en	
  global	
  marknad	
  måste	
  företagen	
  därför	
  stärka	
  sin	
  egen	
  
konkurrenskraft.	
  
	
  
SMF	
  tycks	
  således	
  befinna	
  sig	
  i	
  en	
  speciell	
  konkurrenssituations	
  där	
  de	
  verkar	
  ha	
  
svårt	
  att	
  stärka	
  sin	
  konkurrenskraft	
  jämfört	
  med	
  större	
  företag	
  samt	
  att	
  
konkurrensen	
  mellan	
  SMF	
  har	
  ökat.	
  Därför	
  är	
  det	
  intressant	
  att	
  förstå	
  vad	
  som	
  
kan	
  göra	
  SMF	
  konkurrenskraftiga	
  och	
  vad	
  som	
  specifikt	
  påverkar	
  deras	
  
konkurrenskraft.	
  Detta	
  innebär	
  att	
  studiens	
  syfte	
  lättare	
  kan	
  besvaras	
  efter	
  att	
  
en	
  bättre	
  inblick	
  ges	
  i	
  vad	
  som	
  gäller	
  för	
  SMF.	
  I	
  teoriområde	
  4	
  presenteras	
  därför	
  
teorier	
  om	
  konkurrenskraft	
  i	
  SMF.	
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1.6	
  Disposition	
  
Kapitel	
  1	
  presenterar	
  studien	
  och	
  vad	
  den	
  syftar	
  till	
  att	
  uppnå,	
  se	
  ovan.	
  
	
  
Kapitel	
  2	
  består	
  av	
  den	
  teori	
  som	
  använts	
  i	
  studien.	
  Teoretiska	
  referensramen	
  
består	
  av	
  totalt	
  fyra	
  stycken	
  områden	
  där	
  varje	
  område	
  inleds	
  med	
  en	
  ingress	
  för	
  
att	
  koppla	
  det	
  till	
  problembeskrivningen	
  och	
  syftet.	
  	
  
	
  
Kapitel	
  3	
  redovisar	
  studiens	
  analysmodell	
  och	
  som	
  följd	
  till	
  detta	
  fyra	
  stycken	
  
undersökningsfrågor.	
  Analysmodellen	
  grundar	
  sig	
  i	
  de	
  teoriområden	
  som	
  
presenteras	
  i	
  föregående	
  kapitel	
  och	
  undersökningsfrågorna	
  härstammar	
  i	
  sin	
  
tur	
  från	
  analysmodellen.	
  	
  

	
  
Kapitel	
  4	
  presenterar	
  den	
  metod	
  som	
  använts	
  i	
  studien.	
  Inledningsvis	
  
presenteras	
  studiens	
  upplägg,	
  hur	
  författaren	
  gått	
  tillväga	
  för	
  att	
  genomföra	
  
studien	
  och	
  svara	
  på	
  syftet.	
  Därefter	
  redovisas	
  studiens	
  ansats	
  som	
  ligger	
  till	
  
grund	
  för	
  de	
  datainsamlingsmetoder	
  som	
  använts.	
  Sedan	
  presenteras	
  hur	
  data	
  
har	
  samlats	
  in,	
  både	
  vad	
  gäller	
  teori	
  och	
  empiri.	
  Avslutningsvis	
  beskrivs	
  hur	
  
analysen	
  i	
  studien	
  skett	
  och	
  en	
  utvärdering	
  av	
  dess	
  kvalitet.	
  
	
  
Kapitel	
  5	
  redovisar	
  den	
  empiri	
  som	
  samlats	
  in	
  hos	
  SMF.	
  Empiriinsamlingen	
  har	
  
skett	
  utifrån	
  den	
  metod	
  som	
  beskrivs	
  i	
  kapitel	
  4.	
  Empirin	
  ligger	
  till	
  grund	
  för	
  den	
  
analys	
  som	
  sker	
  i	
  kapitel	
  6.	
  
	
  
Kapitel	
  6	
  presenterar	
  studiens	
  analys	
  och	
  resultat.	
  Analysen	
  har	
  skett	
  utifrån	
  
den	
  teori	
  som	
  hämtats	
  i	
  kapitel	
  2	
  och	
  den	
  empiri	
  som	
  samlats	
  in	
  i	
  kapitel	
  5.	
  
Resultatet	
  syftar	
  till	
  att	
  besvara	
  de	
  undersökningsfrågor	
  som	
  redovisas	
  i	
  kapitel	
  
3.	
  
	
  
Kapitel	
  7	
  redovisar	
  studiens	
  slutsatser,	
  diskussion,	
  fortsatta	
  studier	
  och	
  
rekommendationer.	
  Slutsatserna	
  tas	
  fram	
  utifrån	
  analysen	
  och	
  resultatet	
  i	
  
kapitel	
  6	
  men	
  lyfter	
  det	
  till	
  en	
  högre	
  nivå	
  för	
  att	
  besvara	
  syftet	
  i	
  kapitel	
  1.	
  
Diskussionen	
  tar	
  bland	
  annat	
  upp	
  slutsatsernas	
  generaliserbarhet	
  och	
  fortsatta	
  
studier	
  diskuterar	
  relevanta	
  områden	
  att	
  studera	
  vidare.	
  Rekommendationerna	
  
beskriver	
  slutligen	
  hur	
  slutsatserna	
  kan	
  användas	
  med	
  utgångspunkt	
  i	
  
bakgrunden	
  och	
  problembeskrivningen.	
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Kapitel	
  2	
  Teoretisk	
  Referensram	
  

Teorin	
  är	
  uppbyggd	
  av	
  totalt	
  fyra	
  stycken	
  områden	
  för	
  att	
  skapa	
  en	
  ram	
  att	
  
analysera	
  det	
  syfte	
  som	
  tidigare	
  presenterades.	
  Områden	
  som	
  kommer	
  presenteras	
  
i	
  inbördes	
  ordning	
  är	
  Affärssystem,	
  Effekter,	
  Strategi	
  &	
  Värdeskapande	
  samt	
  SMF	
  
konkurrenssituation.	
  Varje	
  område	
  inleds	
  med	
  en	
  ingress	
  för	
  att	
  koppla	
  området	
  
till	
  syftet	
  och	
  problemområdet	
  för	
  att	
  ge	
  läsaren	
  en	
  förståelse	
  för	
  hur	
  det	
  ska	
  
användas	
  i	
  studien.	
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2.1	
  Teoriområde	
  1:	
  Affärssystem	
  
Inledningsvis	
  är	
  det	
  intressant	
  att	
  analysera	
  vad	
  ett	
  affärssystem	
  är	
  och	
  hur	
  det	
  är	
  
uppbyggt	
  för	
  att	
  få	
  en	
  grundläggande	
  förståelse	
  för	
  hur	
  det	
  kan	
  påverka	
  
konkurrenskraften	
  i	
  SMF	
  och	
  vilka	
  effekter	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  ge	
  på	
  
verksamheten.	
  Området	
  är	
  indelat	
  i	
  tre	
  separata	
  delar	
  som	
  beskriver	
  vad	
  ett	
  
affärssystem	
  är,	
  dess	
  syfte	
  och	
  vilka	
  moduler	
  som	
  det	
  kan	
  vara	
  uppbyggt	
  av.	
  

2.1.1	
  Affärssystem	
  –	
  Vad	
  är	
  det?	
  
Ett	
  affärssystem	
  integrerar	
  företagets	
  olika	
  funktioner	
  och	
  avdelningar	
  i	
  ett	
  
gemensamt	
  system.	
  Detta	
  system	
  kan	
  sedan	
  uppfylla	
  de	
  speciella	
  behov	
  som	
  de	
  
separata	
  funktionerna	
  eller	
  avdelningarna	
  har.	
  (CIO,	
  2014)	
  Denna	
  definition	
  kan	
  
jämföras	
  med	
  Magnusson	
  och	
  Olsson	
  (2013)	
  som	
  definierar	
  ett	
  affärssystem	
  som	
  
ett	
  standardiserat	
  verksamhetsövergripande	
  systemstöd.	
  Detta	
  innebär	
  dels	
  att	
  
företaget	
  får	
  anpassa	
  sin	
  verksamhet	
  efter	
  systemet	
  och	
  inte	
  tvärtom	
  och	
  dels	
  att	
  
systemet	
  ska	
  ge	
  kontroll	
  och	
  inblick	
  i	
  hela	
  verksamheten	
  (Magnusson	
  och	
  Olsson,	
  
2013).	
  I	
  denna	
  studie	
  definieras	
  ett	
  affärssystem	
  som	
  ett	
  gemensamt	
  datasystem	
  
som	
  används	
  av	
  flera	
  olika	
  avdelningar	
  eller	
  funktioner	
  och	
  därmed	
  integrerar	
  
dessa	
  och	
  dess	
  informationshantering	
  i	
  en	
  samlad	
  databas.	
  	
  
	
  
Normalt	
  sett	
  har	
  varje	
  funktion	
  eller	
  avdelning	
  ett	
  separat	
  system	
  som	
  uppfyller	
  
de	
  behov	
  som	
  finns	
  i	
  den	
  avdelningen.	
  Detta	
  kan	
  skapa	
  integrationsproblem	
  
mellan	
  avdelningarna	
  då	
  det	
  är	
  svårt	
  att	
  få	
  uppdaterad	
  information	
  om	
  vad	
  som	
  
sker	
  i	
  en	
  annan	
  avdelning.	
  Om	
  till	
  exempel	
  finansavdelningen	
  vill	
  veta	
  om	
  en	
  
produkt	
  har	
  skeppats	
  iväg	
  måste	
  de	
  komma	
  in	
  i	
  fabrikens	
  system.	
  Ett	
  
affärssystem	
  löser	
  detta	
  problem	
  genom	
  att	
  ersätta	
  de	
  separata	
  datasystemen	
  i	
  
varje	
  funktion	
  med	
  en	
  modul	
  där	
  alla	
  moduler	
  pratar	
  med	
  en	
  gemensam	
  och	
  
centraliserad	
  databas	
  och	
  blir	
  på	
  så	
  vis	
  sammankopplade	
  till	
  ett	
  system.	
  Detta	
  
innebär	
  att	
  till	
  exempel	
  finansavdelningen	
  får	
  uppdaterad	
  och	
  direkt	
  tillgång	
  till	
  
vad	
  som	
  sker	
  i	
  företagets	
  fabrik	
  istället	
  för	
  att	
  behöva	
  kontakta	
  fabriken	
  varje	
  
gång	
  de	
  behöver	
  information	
  därifrån.	
  (CIO,	
  2014)	
  

2.1.2	
  Affärssystemets	
  syfte	
  
Ett	
  affärssystem	
  syftar	
  huvudsakligen	
  till	
  att	
  effektivisera	
  företagets	
  verksamhet.	
  
Detta	
  sker	
  genom	
  att	
  det	
  dels	
  ska	
  förbättra	
  kvalitén	
  på	
  de	
  beslut	
  som	
  tas	
  i	
  
organisationen,	
  dels	
  göra	
  företagets	
  processer	
  mer	
  effektiva.	
  Systemet	
  
effektiviserar	
  således	
  verksamheten	
  utifrån	
  två	
  perspektiv.	
  (Magnusson	
  och	
  
Olsson,	
  2009)	
  
	
  
Enligt	
  Magnusson	
  och	
  Olsson	
  (2009)	
  ska	
  ett	
  affärssystem	
  förbättra	
  kvalitén	
  på	
  
de	
  beslut	
  som	
  tas	
  i	
  verksamheten.	
  Ett	
  beslut	
  tas	
  utifrån	
  tre	
  stycken	
  steg	
  i	
  ett	
  
företag.	
  Inledningsvis	
  sker	
  en	
  informationsinsamlings	
  fas	
  där	
  information	
  samlas	
  
in	
  om	
  vad	
  problemet	
  är	
  och	
  vad	
  som	
  ska	
  lösas.	
  Därefter,	
  i	
  steg	
  två,	
  påbörjas	
  en	
  
utformning	
  av	
  vilka	
  möjliga	
  handlingsalternativ	
  som	
  finns	
  för	
  att	
  lösa	
  det.	
  
Slutligen,	
  i	
  steg	
  tre,	
  tas	
  ett	
  beslut	
  om	
  vilket	
  det	
  bästa	
  alternativet	
  är	
  för	
  att	
  lösa	
  
det.	
  Detta	
  innebär	
  att	
  det	
  beslut	
  som	
  tas	
  är	
  beroende	
  av	
  den	
  tillgängliga	
  
informationen	
  som	
  finns	
  om	
  problemet.	
  Om	
  det	
  finns	
  begränsad	
  information	
  kan	
  
det	
  leda	
  till	
  att	
  fel	
  beslut	
  tas	
  och	
  kvalitén	
  på	
  det	
  minskar	
  följaktligen.	
  För	
  optimal	
  
kvalité	
  måste	
  informationstillgången	
  vara	
  stor	
  för	
  den	
  som	
  ska	
  ta	
  beslutet.	
  Ett	
  
affärssystem	
  möjliggör	
  detta	
  teoretiskt	
  genom	
  att	
  samla	
  all	
  information	
  om	
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verksamheten	
  på	
  ett	
  ställe,	
  det	
  är	
  således	
  verksamhetsövergripande.	
  
(Magnusson	
  och	
  Olsson,	
  2009)	
  	
  
	
  
Enligt	
  Magnusson	
  och	
  Olsson	
  (2009)	
  ska	
  ett	
  affärssystem	
  även	
  effektivisera	
  de	
  
processer	
  som	
  finns	
  i	
  verksamheten.	
  En	
  process	
  definieras	
  som	
  en	
  samling	
  
aktiviteter	
  som	
  får	
  en	
  input	
  och	
  skapar	
  en	
  output.	
  Monk	
  och	
  Wagner	
  (2008)	
  ger	
  
en	
  liknande	
  definition.	
  Ett	
  affärssystem	
  är	
  standardiserat	
  vilket	
  förutsätter	
  att	
  
företaget	
  vid	
  införandet	
  anpassar	
  sin	
  verksamhet	
  efter	
  det	
  och	
  inte	
  tvärtom.	
  
Detta	
  kan	
  innebära	
  att	
  företaget	
  tvingas	
  förändra	
  vissa	
  processer	
  för	
  att	
  anpassa	
  
sig	
  efter	
  systemet.	
  Men	
  oavsett	
  om	
  detta	
  krävs	
  eller	
  inte	
  måste	
  företaget	
  
åtminstone	
  kartlägga	
  dem.	
  Detta	
  leder	
  ofta	
  till	
  att	
  företaget	
  inser	
  att	
  vissa	
  
processer	
  inte	
  fungerar	
  optimalt	
  och	
  behöver	
  förändras	
  för	
  att	
  bli	
  mer	
  effektiva.	
  
Effektiviseringen	
  av	
  processerna	
  sker	
  således	
  i	
  samband	
  med	
  att	
  företaget	
  ska	
  
anpassa	
  dem	
  efter	
  affärssystemet.	
  (Magnusson	
  och	
  Olsson,	
  2009)	
  

2.1.3	
  Affärssystemets	
  moduler	
  
Ett	
  affärssystem	
  är	
  uppbyggt	
  av	
  flera	
  olika	
  moduler	
  som	
  kan	
  stödja	
  olika	
  
aktiviteter	
  och	
  funktioner	
  i	
  ett	
  företag	
  (Monk	
  och	
  Wagner,	
  2008;	
  Yusuf	
  et	
  al,	
  
2004).	
  	
  Enligt	
  Magnusson	
  och	
  Olsson	
  (2009)	
  definieras	
  en	
  modul	
  som	
  en	
  del	
  av	
  
ett	
  affärssystem	
  som	
  syftar	
  till	
  att	
  hjälpa	
  ett	
  specifikt	
  verksamhetsområde.	
  Det	
  
kan	
  till	
  exempel	
  vara	
  en	
  modul	
  som	
  syftar	
  till	
  att	
  underlätta	
  finans	
  eller	
  e-­‐handel	
  
inom	
  verksamheten	
  (Magnusson	
  och	
  Olsson,	
  2009).	
  Ett	
  företags	
  finansavdelning	
  
kan	
  ha	
  behov	
  av	
  en	
  modul	
  som	
  till	
  exempel	
  inte	
  företagets	
  produktionsavdelning	
  
har	
  (CIO,	
  2014).	
  De	
  vanligaste	
  modulerna	
  i	
  ett	
  affärssystem	
  presenteras	
  nedan.	
  	
  

2.1.3.1	
  CRM-­‐modulen	
  
CRM-­‐modulens	
  (Customer	
  Relationship	
  Management)	
  främsta	
  uppgift	
  är	
  att	
  se	
  
till	
  att	
  samtliga	
  anställda	
  i	
  ett	
  företag	
  har	
  komplett	
  och	
  likadan	
  information	
  om	
  
en	
  specifik	
  kund	
  eller	
  annan	
  extern	
  aktör.	
  Detta	
  är	
  extra	
  viktigt	
  om	
  det	
  är	
  en	
  
kund	
  som	
  interagerar	
  med	
  flera	
  personer	
  eller	
  avdelningar	
  inom	
  företaget	
  
eftersom	
  det	
  då	
  blir	
  viktigt	
  att	
  företagets	
  olika	
  aktörer	
  ger	
  samma	
  information	
  
till	
  kunden	
  för	
  att	
  öka	
  företagets	
  trovärdighet	
  och	
  pålitlighet.	
  En	
  nödvändig	
  
resurs	
  för	
  detta	
  ändamål	
  är	
  att	
  företagets	
  anställda	
  har	
  tillgång	
  till	
  samma	
  
information	
  om	
  kunden.	
  CRM-­‐modulen	
  registrerar	
  alla	
  tidigare	
  interaktioner	
  
med	
  kunderna	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  erhåller	
  all	
  personal	
  samma	
  information	
  om	
  vad	
  som	
  
tidigare	
  har	
  skett	
  med	
  en	
  specifik	
  kund.	
  Utan	
  en	
  CRM-­‐modul	
  så	
  finns	
  risken	
  att	
  
en	
  medarbetare	
  sitter	
  på	
  information	
  om	
  en	
  kund	
  som	
  personen	
  inte	
  delar	
  med	
  
resterande	
  delen	
  av	
  företaget	
  och	
  den	
  informationen	
  försvinner	
  därmed	
  om	
  
personen	
  i	
  fråga	
  lämnar	
  organisationen.	
  En	
  CRM-­‐modul	
  underlättar	
  även	
  för	
  
företaget	
  att	
  segmentera	
  sina	
  kunder	
  och	
  erbjuda	
  produkter	
  som	
  är	
  relevanta	
  
relativt	
  vad	
  de	
  är	
  intresserade	
  av	
  just	
  nu.	
  (Monk	
  och	
  Wagner,	
  2008)	
  	
  
	
  
Beskrivningen	
  liknar	
  den	
  som	
  Magnusson	
  och	
  Olsson	
  (2008)	
  använder	
  som	
  
menar	
  att	
  CRM-­‐modulens	
  primära	
  uppgift	
  är	
  att	
  hantera	
  kundkontakter	
  för	
  att	
  
mer	
  effektivt	
  vårda	
  relationen	
  mellan	
  företaget	
  och	
  kunden.	
  
Den	
  är	
  främst	
  till	
  för	
  att	
  agera	
  stöd	
  till	
  företagets	
  sälj-­‐	
  och	
  
marknadsföringsavdelning	
  då	
  det	
  är	
  dessa	
  som	
  har	
  kontakt	
  med	
  företagets	
  
slutgiltiga	
  kunder	
  (Monk	
  och	
  Wagner,	
  2008).	
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2.1.3.2	
  HR-­‐modulen	
  
HR-­‐modulens	
  (Human	
  Resources)	
  primära	
  uppgift	
  är	
  att	
  spara	
  information	
  om	
  
företagets	
  anställda,	
  till	
  skillnad	
  från	
  CRM-­‐modulen	
  som	
  sparar	
  information	
  om	
  
deras	
  kunder.	
  Informationen	
  sparas	
  elektroniskt	
  vilket	
  sparar	
  mycket	
  
pappersarbete	
  och	
  erbjuder	
  möjligheten	
  att	
  erhålla	
  samtlig	
  data	
  om	
  en	
  anställd	
  
inom	
  några	
  sekunder.	
  Det	
  som	
  sparas	
  kan	
  till	
  exempel	
  vara	
  personens	
  
ansvarsområden,	
  dess	
  lön,	
  resor	
  relaterade	
  till	
  personens	
  arbetsuppgifter	
  samt	
  
personlig	
  information.	
  Modulen	
  kan	
  även	
  ge	
  en	
  överblick	
  över	
  strukturen	
  i	
  
organisationen;	
  vem	
  som	
  ansvarar	
  för	
  vad	
  och	
  vilka.	
  (Monk	
  och	
  Wagner,	
  2008)	
  
	
  
Informationen	
  som	
  sparas	
  kan	
  företagets	
  HR-­‐funktion	
  bland	
  annat	
  använda	
  till	
  
lönehantering,	
  träning	
  av	
  de	
  anställda,	
  rekrytering,	
  förändringar	
  i	
  
organisationsstrukturen	
  och	
  hantering	
  av	
  deras	
  arbetstider.	
  Modulen	
  är	
  således	
  
främst	
  användbar	
  för	
  företagets	
  HR-­‐avdelning.	
  (Monk	
  och	
  Wagner,	
  2008)	
  

2.1.3.3	
  SCM-­‐modulen	
  
SCM-­‐modulens	
  (Supply	
  Chain	
  Management)	
  främsta	
  uppgift	
  är	
  att	
  översätta	
  
efterfrågan	
  från	
  företagets	
  kunder	
  till	
  en	
  plan	
  för	
  hur	
  produktionen	
  i	
  
verksamheten	
  skall	
  ske.	
  Modulen	
  kan	
  bland	
  annat	
  ge	
  information	
  till	
  
produktionsavdelningen	
  hur	
  mycket	
  det	
  är	
  möjligt	
  att	
  producera	
  inom	
  en	
  kort	
  
framtid	
  och	
  därmed	
  hur	
  stor	
  volym	
  det	
  är	
  möjligt	
  att	
  utlova	
  till	
  företagets	
  
kunder.	
  Med	
  information	
  om	
  hur	
  mycket	
  som	
  ska	
  produceras	
  kan	
  modulen	
  också	
  
beräkna	
  vilka	
  mängder	
  av	
  råmaterial	
  som	
  krävs	
  för	
  den	
  volymen	
  och	
  därmed	
  ge	
  
indikationer	
  till	
  inköpsavdelning	
  hur	
  mycket	
  som	
  ska	
  köpas	
  in.	
  (Monk	
  och	
  
Wagner,	
  2008)	
  	
  
	
  
Magnusson	
  och	
  Olsson	
  (2008)	
  ger	
  en	
  liknande	
  definition	
  och	
  menar	
  att	
  modulen	
  
ska	
  styra	
  produktionen,	
  leveransen	
  av	
  de	
  fysiska	
  varorna	
  och	
  informationsflödet	
  
som	
  sker	
  i	
  samband	
  med	
  detta.	
  

2.1.3.4	
  AM-­‐modulen	
  
Tidigare	
  var	
  inte	
  alla	
  moduler	
  i	
  ett	
  affärssystem	
  kopplade	
  till	
  samma	
  system	
  utan	
  
varje	
  enskild	
  modul	
  hanterades	
  som	
  ett	
  separat	
  system	
  med	
  en	
  egen	
  databas	
  
(Monk	
  och	
  Wagner,	
  2008).	
  Numera	
  är	
  det	
  annorlunda	
  och	
  de	
  är	
  kopplade	
  till	
  
samma	
  system	
  och	
  databas	
  (Jones	
  et	
  al,	
  2006;	
  Rosa	
  et	
  al.,	
  2013),	
  något	
  som	
  
underlättar	
  för	
  denna	
  modul.	
  	
  
	
  
AM-­‐modulen	
  (Accounting	
  Management)	
  är	
  ansvarig	
  för	
  alla	
  transaktioner	
  och	
  
finanser	
  som	
  sker	
  inom	
  samtliga	
  avdelningar	
  och	
  funktioner	
  i	
  verksamheten.	
  
Eftersom	
  samtliga	
  moduler	
  är	
  sammankopplade	
  i	
  dagens	
  affärssystem	
  blir	
  det	
  
därmed	
  lättare	
  för	
  denna	
  att	
  samla	
  in	
  information	
  från	
  andra	
  moduler	
  som	
  
används	
  i	
  olika	
  avdelningar.	
  Således	
  kopplar	
  den	
  i	
  någon	
  mån	
  samman	
  de	
  olika	
  
funktionerna	
  och	
  avdelningarna	
  i	
  verksamheten.	
  Information	
  som	
  sparas	
  
angående	
  transaktioner	
  och	
  finanser	
  i	
  verksamheten	
  används	
  bland	
  annat	
  för	
  att	
  
skapa	
  finansiella	
  rapporter	
  till	
  företagets	
  ledning,	
  sköta	
  bokföringen	
  och	
  
redovisningen.	
  Modulen	
  ger	
  möjligheten	
  att	
  se	
  alla	
  transaktioner	
  som	
  händer	
  i	
  
verksamheten	
  i	
  realtid	
  med	
  sin	
  centraliserade	
  databas	
  vilket	
  underlättar	
  att	
  
sköta	
  de	
  arbetsuppgifter	
  som	
  tidigare	
  nämndes.	
  (Monk	
  och	
  Wagner,	
  2008)	
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2.2	
  Teoriområde	
  2:	
  Effekter	
  
Effekter	
  som	
  ett	
  affärssystem	
  ger	
  på	
  en	
  verksamhet	
  är	
  intressant	
  att	
  analysera	
  för	
  
att	
  få	
  ett	
  grepp	
  om	
  vilka	
  verksamhetsrelaterade	
  fördelar	
  det	
  kan	
  ge	
  för	
  att	
  senare	
  
kunna	
  sätta	
  dessa	
  i	
  relation	
  till	
  vad	
  som	
  påverkar	
  företagets	
  konkurrenskraft.	
  	
  
	
  
Mahesha	
  och	
  Akash	
  (2013)	
  nämner	
  bland	
  annat	
  att	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  ge	
  stora	
  
fördelar	
  vad	
  gäller	
  redovisning	
  och	
  bokföring.	
  Detta	
  genom	
  att	
  affärssystemet	
  
kan	
  hjälpa	
  till	
  att	
  samla	
  data	
  och	
  information	
  vilket	
  underlättar	
  denna	
  process.	
  
Detta	
  innebär	
  att	
  de	
  som	
  sköter	
  redovisningen	
  och	
  bokföringen	
  snabbare	
  kan	
  
hantera	
  stora	
  databaser	
  och	
  rapportera	
  sina	
  aktiviteter	
  snabbare	
  och	
  mer	
  
effektivt.	
  Denna	
  effekt	
  borde	
  således	
  erhållas	
  genom	
  AM-­‐modulen	
  som	
  beskrivs	
  
av	
  Monk	
  och	
  Wagner	
  (2008)	
  i	
  teoriområde	
  1.	
  
	
  
Shang	
  och	
  Sheddon	
  (2000)	
  har	
  skapat	
  ett	
  ramverk	
  för	
  vilka	
  fördelar	
  ett	
  företag	
  
kan	
  få	
  av	
  att	
  använda	
  ett	
  affärssystem.	
  Ramverket	
  fokuserar	
  på	
  användandet	
  av	
  
det	
  och	
  fördelarna	
  därtill	
  och	
  inte	
  projektet	
  kring	
  implementationen	
  av	
  systemet	
  
(Shang	
  och	
  Sheddon,	
  2000).	
  Ramverket	
  är	
  därför	
  relevant	
  för	
  denna	
  studie	
  samt	
  
det	
  syfte	
  som	
  presenterades	
  tidigare	
  som	
  specifikt	
  fokuserar	
  på	
  användandet	
  
och	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem.	
  	
  
	
  
Modellen	
  är	
  utvecklad	
  genom	
  en	
  grundlig	
  litteraturundersökning	
  av	
  egenskaper	
  
med	
  affärssystem	
  och	
  fördelar	
  med	
  IT	
  samt	
  data	
  från	
  233	
  leverantörer	
  och	
  
intervjuer	
  med	
  34	
  företag	
  som	
  implementerat	
  ett	
  system	
  (Shang	
  och	
  Sheddon,	
  
2000).	
  Med	
  detta	
  som	
  bakgrund	
  anses	
  ramverket	
  utgöra	
  en	
  bra	
  grund	
  för	
  vilka	
  
de	
  viktigaste	
  verksamhetsrelaterade	
  fördelarna	
  är	
  som	
  ett	
  företag	
  kan	
  erhålla	
  
genom	
  att	
  arbeta	
  med	
  ett	
  affärssystem.	
  
	
  
Författarna	
  delar	
  in	
  fördelarna	
  fem	
  kategorier.	
  Varje	
  huvudkategori	
  är	
  indelad	
  i	
  
underkategorier,	
  som	
  mer	
  specifikt	
  beskriver	
  vilka	
  verksamhetsrelaterade	
  
fördelar	
  ett	
  företag	
  kan	
  erhålla.	
  Det	
  är	
  viktigt	
  att	
  påpeka	
  att	
  samtliga	
  fördelar	
  
inte	
  erhålls	
  av	
  alla	
  företag	
  som	
  bestämmer	
  sig	
  för	
  att	
  implementera	
  ett	
  system.	
  
Effekterna	
  är	
  endast	
  exempel	
  på	
  de	
  viktigaste	
  verksamhetsrelaterade	
  fördelar	
  
som	
  ett	
  företag	
  kan	
  få.	
  Kategorierna	
  redovisas	
  nedan.	
  (Shang	
  och	
  Sheddon,	
  2000)	
  
 
1. Operativa	
  fördelar	
  

1.1	
  Minskade	
  kostnader	
  
1.2	
  Kortare	
  cykeltider	
  
1.3	
  Ökad	
  produktivitet	
  
1.4	
  Bättre	
  kvalité	
  på	
  produkterna	
  
1.5	
  Förbättrad	
  kundsupport	
  
	
  

2.	
  Styrningsrelaterade	
  fördelar	
  
2.1	
  Bättre	
  hantering	
  av	
  företagets	
  tillgångar	
  
2.2	
  Förbättring	
  av	
  beslutstagande	
  och	
  planering	
  
2.3	
  Ökad	
  prestation	
  i	
  olika	
  funktioner	
  

	
  
3.	
  Strategiska	
  fördelar	
  	
  
	
   3.1	
  Stödja	
  tillväxt	
  i	
  verksamheten	
  
	
   3.2	
  Stödja	
  olika	
  förbund	
  som	
  företaget	
  skapar	
  mellan	
  sig	
  och	
  andra	
  företag	
  
	
   3.3	
  Skapa	
  differentiering	
  av	
  företagets	
  produkt	
  jämfört	
  med	
  dess	
  konkurrenter	
  
	
   3.4	
  Kostnadsledarskap;	
  Låga	
  kostnader	
  på	
  företagets	
  produkt	
  jämfört	
  med	
  dess	
  	
  

konkurrenter	
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   3.5	
  Skapa	
  nya	
  idéer	
  och	
  innovationer	
  i	
  verksamheten	
  
	
   3.6	
  Skapa	
  tighta	
  länkar	
  till	
  kunder	
  och	
  leverantörer	
  
	
  
4.	
  IT	
  Infrastrukturrelaterade	
  

4.1	
  Mindre	
  IT	
  kostnader	
  för	
  funktionerna	
  i	
  företaget	
  
4.2	
  Skapa	
  flexibilitet	
  för	
  framtida	
  och	
  nuvarande	
  förändringar	
  
4.3	
  Ökade	
  möjligheter	
  för	
  snabba	
  och	
  ekonomiska	
  implementationer	
  av	
  nya	
  
applikationer	
  i	
  verksamheten	
  

	
  
5.	
  Organisatoriska	
  fördelar	
  

5.1	
  Stödja	
  organisatoriska	
  förändringar	
  
5.2	
  Underlätta	
  upplärning	
  av	
  företagets	
  anställda	
  
5.3	
  Stärka	
  de	
  anställda	
  i	
  sina	
  arbetsuppgifter	
  
5.4	
  Skapa	
  gemensamma	
  visioner	
  i	
  verksamheten	
  
	
  

2.2.1	
  Operativa	
  fördelar	
  
Ett	
  affärssystem	
  automatiserar	
  verksamhetsprocesser	
  och	
  möjliggöra	
  förändring	
  
av	
  processer	
  vilket	
  gör	
  att	
  samtliga	
  fördelar	
  listade	
  ovan	
  inom	
  ”Operativa	
  
fördelar”	
  kan	
  erhållas	
  (Shang	
  och	
  Sheddon,	
  2000).	
  	
  
	
  
Inledningsvis	
  kan	
  ett	
  affärssystem	
  genom	
  att	
  ta	
  bort	
  överflödiga	
  processer	
  eller	
  
forma	
  om	
  dem	
  leda	
  till	
  att	
  företagets	
  behov	
  av	
  personal	
  minskar	
  vilket	
  vidare	
  
kan	
  minska	
  personalkostnaderna	
  (Shang	
  och	
  Sheddon,	
  2000).	
  Detta	
  stämmer	
  bra	
  
överens	
  med	
  Tsai	
  et	
  al.	
  (2011)	
  som	
  menar	
  att	
  ett	
  det	
  kan	
  sänka	
  företagets	
  
kostnader.	
  	
  
	
  
Vidare	
  kan	
  produktiviteten	
  ökas	
  genom	
  att	
  fler	
  produkter	
  tillverkas	
  per	
  anställd	
  i	
  
verksamheten	
  eller	
  att	
  fler	
  kundärenden	
  per	
  anställd	
  hanteras	
  (Shang	
  och	
  
Sheddon,	
  2000).	
  Produktiviteten	
  kan	
  förbättras	
  med	
  till	
  exempel	
  ett	
  MRP	
  system	
  
i	
  produktionen	
  som	
  hanterar	
  produktionsprocessen	
  (Shang	
  och	
  Sheddon,	
  2000).	
  
Ett	
  MRP	
  system	
  kan	
  även	
  öka	
  kvalitén	
  i	
  produktionen	
  genom	
  att	
  det	
  blir	
  mindre	
  
dubbletter	
  och	
  mindre	
  felfrekvens	
  på	
  produkterna	
  (Shang	
  och	
  Sheddon,	
  2000).	
  
Detta	
  ligger	
  i	
  linje	
  med	
  Kähkonen	
  och	
  Smolander	
  (2013)	
  som	
  även	
  menar	
  att	
  ett	
  
affärssystem	
  kan	
  öka	
  produktiviteten	
  i	
  ett	
  företag.	
  Det	
  kan	
  även	
  relateras	
  till	
  
Jones	
  et	
  al.	
  (2003)	
  som	
  menar	
  att	
  företaget	
  kan	
  öka	
  sin	
  effektivitet	
  med	
  hjälp	
  av	
  
ett	
  affärssystem	
  genom	
  att	
  integrera	
  processerna	
  och	
  dela	
  liknande	
  resurser	
  
mellan	
  olika	
  funktioner	
  i	
  företaget.	
  Även	
  Mahesha	
  och	
  Akash	
  (2013)	
  nämner	
  att	
  
effektiviteten	
  i	
  verksamheten	
  kan	
  förbättras	
  med	
  hjälp	
  av	
  ett	
  affärssystem.	
  
	
  
Slutligen	
  kan	
  servicen	
  till	
  kunderna	
  förbättras	
  genom	
  bättre	
  och	
  snabbare	
  
tillgång	
  till	
  kundinformation	
  vilket	
  kan	
  öka	
  kvalitén	
  på	
  tjänsten	
  (Shang	
  och	
  
Sheddon,	
  2000).	
  Cykeltiderna	
  för	
  till	
  exempel	
  ett	
  supportärende	
  kan	
  även	
  kortas	
  
ner	
  genom	
  att	
  systemet	
  automatiserar	
  eller	
  förändrar	
  processer	
  (Shang	
  och	
  
Sheddon,	
  2000).	
  Detta	
  stämmer	
  överens	
  med	
  Kähkonen	
  och	
  Smolander	
  (2013)	
  
som	
  också	
  menar	
  att	
  det	
  kan	
  förbättra	
  servicen	
  till	
  företagets	
  kunder.	
  

2.2.2	
  Styrningsrelaterade	
  fördelar	
  
Ett	
  affärssystem	
  med	
  sin	
  centraliserade	
  databas	
  och	
  sina	
  inbyggda	
  verktyg	
  för	
  
dataanalyser	
  kan	
  ge	
  fördelar	
  vad	
  gäller	
  hur	
  information	
  hanteras	
  av	
  ledningen.	
  
Detta	
  kan	
  i	
  sin	
  tur	
  leda	
  till	
  samtliga	
  fördelar	
  listade	
  ovan	
  inom	
  
”Styrningsrelaterade	
  fördelar”.	
  (Shang	
  och	
  Sheddon,	
  2000)	
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Dessa	
  fördelar	
  innefattas	
  bland	
  annat	
  av	
  att	
  ledningen	
  kan	
  ta	
  bättre	
  beslut	
  vad	
  
gäller	
  strategi,	
  hur	
  de	
  ska	
  reagera	
  gentemot	
  marknaden	
  och	
  snabbare	
  agera	
  till	
  
de	
  krav	
  som	
  företagets	
  kunder	
  ställer	
  (Shang	
  och	
  Sheddon,	
  2000).	
  Detta	
  ligger	
  i	
  
linje	
  med	
  Jones	
  et	
  al.	
  (2003)	
  som	
  menar	
  att	
  ett	
  affärssystem	
  i	
  allmänhet	
  hjälper	
  
ett	
  företag	
  att	
  ta	
  bättre	
  beslut	
  och	
  Tsai	
  et	
  al.	
  (2011)	
  som	
  påstår	
  att	
  det	
  hjälper	
  till	
  
att	
  snabbare	
  reagera	
  till	
  företagets	
  kunder.	
  Det	
  stämmer	
  även	
  överens	
  med	
  det	
  
som	
  Magnusson	
  och	
  Olsson	
  (2009)	
  presenterade	
  i	
  teoriområde	
  1,	
  att	
  
affärssystemet	
  huvudsakligt	
  syfte	
  är	
  att	
  effektivisera	
  verksamheten	
  genom	
  att	
  
förbättra	
  kvalitén	
  på	
  de	
  beslut	
  som	
  tas.	
  
	
  
En	
  annan	
  positiv	
  aspekt	
  är	
  att	
  det	
  kan	
  öka	
  effektiviteten	
  inom	
  verksamheten	
  och	
  
skapa	
  en	
  effektivare	
  ledning	
  (Shang	
  och	
  Sheddon,	
  2000).	
  Jones	
  et	
  al.	
  (2003)	
  
menar	
  att	
  företaget	
  kan	
  öka	
  sin	
  effektivitet	
  med	
  hjälp	
  av	
  ett	
  affärssystem	
  genom	
  
att	
  integrera	
  processerna	
  och	
  dela	
  liknande	
  resurser	
  mellan	
  olika	
  funktioner	
  i	
  
företaget.	
  	
  

2.2.3	
  Strategiska	
  fördelar	
  
Integrerade	
  informationssystem	
  ger	
  en	
  ny	
  möjlighet	
  att	
  få	
  en	
  konkurrenskraftig	
  
differentiering	
  genom	
  att	
  billigare	
  skräddarsy	
  produkter	
  eller	
  tjänster	
  till	
  
individuella	
  användare	
  och	
  därmed	
  skapa	
  en	
  tight	
  länk	
  till	
  kunden.	
  Således	
  kan	
  
det	
  skapa	
  både	
  nära	
  relationer	
  till	
  externa	
  aktörer	
  så	
  som	
  kunder	
  samt	
  ge	
  
företaget	
  konkurrensfördelar	
  i	
  form	
  av	
  differentiering	
  av	
  företagets	
  produkter.	
  
(Shang	
  och	
  Sheddon,	
  2000)	
  
	
  
Affärssystem	
  kan	
  genom	
  sina	
  stora	
  möjligheter	
  att	
  integrera	
  verksamheten	
  både	
  
internt	
  och	
  externt	
  även	
  hjälpa	
  till	
  att	
  få	
  följande	
  strategiska	
  fördelar	
  i	
  
verksamheten:	
  

ü Stödja	
  tillväxt	
  i	
  verksamheten	
  
ü Stödja	
  olika	
  förbund	
  som	
  företag	
  skapar	
  mellan	
  sig	
  och	
  andra	
  företag.	
  	
  
ü Möjliggöra	
  för	
  att	
  göra	
  företaget	
  mer	
  innovativt	
  
ü Kostnadsledarskap;	
  Skapa	
  låga	
  kostnader	
  på	
  företagets	
  produkter	
  jämfört	
  

med	
  deras	
  konkurrenter	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  bli	
  konkurrenskraftig	
  
ü Differentiering;	
  Skräddarsy	
  produkter	
  och	
  tjänster	
  

(Shang	
  och	
  Sheddon,	
  2000)	
  
	
  
Det	
  kan	
  bland	
  annat	
  sänka	
  företagets	
  produktionskostnader	
  genom	
  
stordriftsfördelar	
  och	
  skapa	
  differentiering	
  av	
  företagets	
  produkter	
  genom	
  att	
  
skräddarsy	
  produkterna	
  till	
  företagets	
  kunder.	
  Det	
  kan	
  även	
  göra	
  organisationen	
  
innovativ	
  genom	
  att	
  skapa	
  nya	
  möjligheter	
  att	
  tjäna	
  pengar,	
  möjliggöra	
  för	
  nya	
  
marknadsstrategier	
  och	
  skapa	
  nya	
  processer	
  för	
  att	
  driva	
  verksamheten.	
  	
  

2.2.4	
  IT-­‐Infrastrukturrelaterade	
  fördelar	
  
IT	
  Infrastrukturen	
  består	
  av	
  IT	
  verktyg	
  som	
  är	
  återanvändbara.	
  Denna	
  teknik	
  
kan	
  användas	
  som	
  grund	
  för	
  nuvarande	
  och	
  framtida	
  IT	
  applikationer.	
  Detta	
  
innebär	
  att	
  det	
  kan	
  bli	
  billigare	
  och	
  gå	
  snabbare	
  att	
  implementera	
  nya	
  IT-­‐verktyg	
  
i	
  verksamheten.	
  (Shang	
  och	
  Sheddon,	
  2000)	
  
	
  
Med	
  sin	
  integrerande	
  funktion	
  och	
  standardiserade	
  utformning	
  kan	
  
infrastrukturen	
  som	
  affärssystemet	
  utgör	
  öka	
  flexibiliteten	
  inom	
  verksamheten	
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genom	
  att	
  det	
  möjliggör	
  att	
  snabbare	
  och	
  billigare	
  reagera	
  till	
  interna	
  och	
  
externa	
  förändringar.	
  Detta	
  eftersom	
  det	
  kan	
  förse	
  verksamheten	
  med	
  en	
  mängd	
  
av	
  olika	
  alternativ	
  för	
  att	
  reagera	
  till	
  de	
  förändrade	
  förutsättningarna,	
  oavsett	
  om	
  
det	
  gäller	
  interna	
  eller	
  externa	
  förutsättningar.	
  (Shang	
  och	
  Sheddon,	
  2000)	
  
Detta	
  ligger	
  i	
  linje	
  med	
  Tsai	
  et	
  al.	
  (2011)	
  som	
  menar	
  att	
  det	
  kan	
  hjälpa	
  företaget	
  
att	
  snabbare	
  ge	
  respons	
  till	
  sina	
  kunder.	
  	
  
	
  
Slutligen	
  kan	
  det	
  även	
  minska	
  IT	
  kostnaderna	
  för	
  de	
  olika	
  funktionerna	
  i	
  
företaget	
  eftersom	
  systemet	
  kan	
  delas	
  mellan	
  olika	
  funktioner	
  och	
  blir	
  därför	
  
användbart	
  på	
  mer	
  än	
  ett	
  ställe	
  (Shang	
  och	
  Sheddon,	
  2000).	
  En	
  liknande	
  
beskrivning	
  ger	
  Jones	
  et	
  al.	
  (2003)	
  och	
  Tsai	
  et	
  al.	
  (2011)	
  som	
  även	
  menar	
  att	
  det	
  
kan	
  hjälpa	
  företaget	
  att	
  dra	
  ner	
  på	
  kostnaderna.	
  

2.2.5	
  Organisatoriska	
  fördelar	
  
Möjligheterna	
  att	
  integrera	
  information	
  i	
  ett	
  system	
  med	
  hjälp	
  av	
  ett	
  
affärssystem	
  kan	
  ge	
  organisatoriska	
  fördelar	
  i	
  en	
  verksamhet	
  (Shang	
  och	
  
Sheddon,	
  2000).	
  Det	
  kan	
  bland	
  annat	
  stödja	
  organisatoriska	
  förändringar	
  i	
  
företagets	
  struktur	
  eller	
  processer	
  (Shang	
  och	
  Sheddon,	
  2000).	
  Detta	
  ligger	
  i	
  linje	
  
med	
  Lee	
  et	
  al.,	
  (2003)	
  och	
  Magnusson	
  och	
  Olsson	
  (2012)	
  som	
  menar	
  att	
  det	
  kan	
  
vara	
  en	
  katalysator	
  till	
  förändring	
  av	
  företagets	
  processer.	
  Detta	
  eftersom	
  ett	
  
företag	
  ska	
  anpassa	
  sina	
  processer	
  till	
  systemet	
  och	
  inte	
  tvärtom	
  (Lee	
  et	
  al.,	
  
2003;	
  Magnusson	
  och	
  Olsson,	
  2012;	
  Jones	
  et	
  al.,	
  2003).	
  Jones	
  et	
  al.	
  (2003)	
  samt	
  
Kähkonen	
  och	
  Smolander	
  (2013)	
  menar	
  även	
  att	
  det	
  integrerar	
  processer	
  och	
  
funktioner	
  i	
  verksamheten.	
  
	
  
Ett	
  IT-­‐verktyg	
  så	
  som	
  ett	
  affärssystem	
  som	
  samlar	
  information	
  på	
  ett	
  ställe	
  kan	
  
också	
  uppmuntra	
  upplärning	
  av	
  nyanställda	
  i	
  verksamheten	
  genom	
  att	
  korta	
  ner	
  
upplärningsperioden.	
  Det	
  kan	
  även	
  allmänt	
  bredda	
  den	
  kunskap	
  som	
  finns	
  i	
  
organisationen	
  och	
  därmed	
  stärka	
  de	
  anställda	
  i	
  sina	
  arbetsuppgifter.	
  (Shang	
  och	
  
Sheddon,	
  2000)	
  
	
  
Genom	
  att	
  samla	
  information	
  på	
  ett	
  ställe	
  kan	
  det	
  även	
  innebära	
  att	
  kulturen	
  i	
  
verksamheten	
  förändras	
  och	
  det	
  skapas	
  en	
  mer	
  union	
  bild	
  av	
  företagets	
  vision	
  
(Shang	
  och	
  Sheddon,	
  2000).	
  Tsai	
  et	
  al.	
  (2011)	
  gör	
  en	
  liknande	
  beskrivning	
  och	
  
menar	
  att	
  en	
  förändring	
  av	
  företagets	
  kultur	
  kan	
  ske	
  i	
  och	
  med	
  att	
  företaget	
  
måste	
  anpassa	
  sig	
  till	
  den	
  nya	
  miljön	
  som	
  kommer	
  med	
  systemet.	
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2.3	
  Teoriområde	
  3:	
  Strategi	
  och	
  värdeskapande	
  
Strategi	
  och	
  värdeskapande	
  används	
  som	
  tidigare	
  beskrivits	
  för	
  att	
  förklara	
  hur	
  
konkurrenskraft	
  skapas	
  och	
  utvecklas	
  i	
  ett	
  företag.	
  Med	
  hjälp	
  av	
  teoriområde	
  2	
  kan	
  
detta	
  sättas	
  i	
  relation	
  till	
  vilka	
  effekter	
  som	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  ge	
  på	
  
företagets	
  verksamhet	
  för	
  att	
  besvara	
  syftet.	
  	
  

2.3.1	
  Definition	
  av	
  värdeskapande	
  
Enligt	
  Lepak	
  et	
  al.	
  (2007)	
  finns	
  det	
  flera	
  olika	
  definitioner	
  på	
  vad	
  värdeskapande	
  
är	
  och	
  hur	
  processen	
  går	
  till	
  när	
  värde	
  skapas	
  i	
  en	
  verksamhet.	
  	
  
	
  
En	
  affärsmodell	
  är	
  en	
  bra	
  utgångspunkt	
  för	
  att	
  definiera	
  vad	
  värdeskapande	
  i	
  
denna	
  studie	
  är.	
  Den	
  definieras	
  som:	
  ”En	
  affärsmodell	
  beskriver	
  grunden	
  för	
  hur	
  
man	
  lönsamt	
  skapar	
  och	
  levererar	
  kundvärde”	
  (Osterwalder	
  och	
  Pigneur,	
  2012,	
  
s.	
  14).	
  Zott	
  och	
  Amit	
  (2010)	
  menar	
  att	
  målet	
  med	
  ett	
  företags	
  affärsmodell	
  är	
  att	
  
hitta	
  affärsmöjligheter	
  att	
  skapa	
  värde	
  för	
  de	
  aktörer	
  som	
  är	
  inblandade,	
  d	
  v	
  s	
  
möta	
  kundernas	
  behov	
  och	
  samtidigt	
  skapa	
  en	
  vinst	
  för	
  företaget	
  och	
  dess	
  
partners.	
  De	
  beskriver	
  även	
  en	
  affärsmodell	
  som	
  totalt	
  värdeskapande	
  för	
  alla	
  
inblandade	
  aktörer.	
  
	
  
Osterwalder	
  och	
  Pigneur	
  (2012)	
  beskriver	
  en	
  affärsmodell	
  med	
  hjälp	
  av	
  nio	
  
stycken	
  byggstenar	
  i	
  sin	
  ”Business	
  Model	
  Canvas”	
  som	
  representerar	
  hur	
  
företaget	
  planerar	
  att	
  tjäna	
  pengar	
  med	
  sin	
  verksamhet.	
  Business	
  Model	
  Canvas	
  
är	
  ett	
  verktyg	
  för	
  att	
  beskriva,	
  analysera	
  och	
  designa	
  affärsmodeller.	
  
(Osterwalder	
  och	
  Pigneur,	
  2012)	
  
	
  
En	
  av	
  dessa	
  byggstenar	
  består	
  av	
  värdeerbjudandet	
  som	
  ska	
  beskriva	
  den	
  
kombination	
  av	
  produkter	
  och	
  tjänster	
  som	
  ska	
  skapa	
  värde	
  för	
  företagets	
  
kunder.	
  Detta	
  erbjudande	
  är	
  anledningen	
  till	
  att	
  företagets	
  kunder	
  väljer	
  deras	
  
produkt	
  eller	
  tjänst	
  av	
  marknadens	
  olika	
  alternativ.	
  Värdeerbjudandet	
  kan	
  
beskrivas	
  som	
  en	
  mängd	
  av	
  fördelar	
  som	
  företaget	
  erbjuder	
  till	
  sitt	
  kundsegment	
  
för	
  att	
  tillfredsställda	
  ett	
  behov	
  hos	
  dessa	
  kunder.	
  Nedan	
  presenteras	
  ett	
  antal	
  
parametrar	
  som	
  kan	
  skapa	
  värde	
  för	
  ett	
  företag	
  och	
  dess	
  kunder.	
  (Osterwalder	
  
och	
  Pigneur,	
  2012)	
  
	
  
Pris:	
  Ett	
  värdeerbjudande	
  kan	
  skapa	
  värde	
  genom	
  att	
  erbjuda	
  ett	
  lägre	
  pris	
  och	
  
jämförbar	
  kvalité	
  på	
  en	
  produkt/tjänst	
  relativt	
  företagets	
  konkurrenter.	
  
(Osterwalder	
  och	
  Pigneur,	
  2012)	
  
	
  
Riskreduktion:	
  Ett	
  värdeerbjudande	
  som	
  minskar	
  risken	
  för	
  kunder	
  som	
  köper	
  
produkten	
  eller	
  tjänsten	
  kan	
  skapa	
  ett	
  värde.	
  Det	
  kan	
  till	
  exempel	
  vara	
  en	
  
servicegaranti	
  på	
  en	
  bil	
  som	
  minskar	
  riskerna	
  vid	
  eventuella	
  fabriksfel	
  på	
  bilen.	
  
(Osterwalder	
  och	
  Pigneur,	
  2012)	
  	
  	
  
	
  
Nyhet:	
  Ett	
  värdeerbjudande	
  kan	
  skapa	
  värde	
  genom	
  att	
  tillfredsställa	
  helt	
  nya	
  
behov	
  hos	
  kunden	
  som	
  den	
  på	
  förhand	
  inte	
  visste	
  att	
  den	
  hade.	
  Detta	
  kan	
  bero	
  på	
  
att	
  det	
  inte	
  fanns	
  några	
  erbjudanden	
  på	
  marknaden	
  sedan	
  tidigare	
  som	
  
tillfredsställde	
  denna	
  typ	
  av	
  behov.	
  (Osterwalder	
  och	
  Pigneur,	
  2012)	
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Funktion:	
  Ett	
  värdeerbjudande	
  kan	
  öka	
  värdet	
  genom	
  funktionella	
  förändringar	
  
på	
  produkter	
  så	
  som	
  att	
  förändra	
  kapaciteten	
  hos	
  en	
  dator	
  till	
  exempel.	
  
(Osterwalder	
  och	
  Pigneur,	
  2012)	
  
	
  
Varumärke:	
  Ett	
  värdeerbjudande	
  kan	
  skapa	
  värde	
  enbart	
  av	
  sitt	
  varumärke.	
  
Produkter	
  med	
  varumärken	
  som	
  har	
  en	
  hög	
  status	
  skapar	
  ofta	
  ett	
  upplevt	
  värde	
  
hos	
  kunden.	
  (Osterwalder	
  och	
  Pigneur,	
  2012)	
  
	
  
Bekvämlighet/användbarhet:	
  Ett	
  värdeerbjudande	
  kan	
  skapa	
  värde	
  om	
  det	
  är	
  
enkelt	
  att	
  använda	
  för	
  kunden.	
  Det	
  kan	
  vara	
  någon	
  typ	
  av	
  telefon	
  som	
  är	
  lättare	
  
att	
  använda	
  för	
  till	
  exempel	
  pensionärer	
  och	
  som	
  därför	
  skapar	
  ett	
  högre	
  upplevt	
  
värde.	
  (Osterwalder	
  och	
  Pigneur,	
  2012)	
  
	
  
Värdeerbjudandet	
  kan	
  således	
  vara	
  av	
  två	
  typer	
  enligt	
  Osterwalder	
  och	
  Pigneur	
  
(2012),	
  kvantitativt	
  eller	
  kvalitativt.	
  Kvantitativt	
  värde	
  kan	
  till	
  exempel	
  vara	
  pris	
  
medan	
  det	
  kvalitativa	
  värdet	
  kan	
  vara	
  design	
  eller	
  kundens	
  upplevelse	
  av	
  
produkten	
  eller	
  tjänsten.	
  	
  
	
  
Lepak	
  et	
  al.	
  (2007)	
  ger	
  en	
  liknande	
  definition	
  och	
  förklarar	
  värdeskapande	
  
utifrån	
  två	
  stycken	
  element.	
  Första	
  elementet	
  representerar	
  användarvärdet	
  som	
  
refererar	
  till	
  kvalitén	
  på	
  en	
  produkt	
  eller	
  tjänst	
  så	
  som	
  användaren	
  upplever	
  den	
  
i	
  relation	
  till	
  användarens	
  behov.	
  Det	
  kan	
  till	
  exempel	
  vara	
  hur	
  snabbt	
  en	
  uppgift	
  
utförs	
  eller	
  specifika	
  egenskaper	
  av	
  en	
  produkt.	
  Detta	
  är	
  förstås	
  en	
  subjektiv	
  
bedömning	
  och	
  kan	
  variera	
  från	
  person	
  till	
  person.	
  Detta	
  kan	
  jämföras	
  med	
  det	
  
kvalitativa	
  värdet	
  som	
  Osterwalder	
  och	
  Pigneur	
  (2012)	
  beskriver.	
  Andra	
  
elementet	
  representerar	
  transaktionsvärdet	
  och	
  refererar	
  till	
  summan	
  som	
  
användaren	
  betalar	
  för	
  användarvärdet	
  till	
  säljaren.	
  Detta	
  kan	
  jämföras	
  med	
  det	
  
kvantitativa	
  värdet	
  som	
  Osterwalder	
  och	
  Pigneur	
  (2012)	
  beskriver.	
  
	
  
Detta	
  innebär	
  således	
  att	
  värdeskapande	
  är	
  ett	
  subjektivt	
  begrepp	
  som	
  beror	
  på	
  
den	
  aktör	
  som	
  ska	
  ta	
  del	
  av	
  värdet.	
  Lepak	
  et	
  al.	
  (2007)	
  lägger	
  även	
  fram	
  två	
  
villkor	
  som	
  är	
  viktiga	
  för	
  att	
  värdeskapandet	
  ska	
  bestå.	
  Först	
  så	
  måste	
  den	
  
summa	
  som	
  användaren	
  betalar	
  överstiga	
  den	
  kostnad	
  som	
  kommit	
  till	
  vid	
  
skapandet	
  av	
  värdet.	
  Det	
  andra	
  villkoret	
  menar	
  att	
  den	
  summan	
  som	
  användaren	
  
är	
  beredd	
  att	
  betala	
  är	
  en	
  funktion	
  av	
  skillnaden	
  mellan	
  det	
  nya	
  värde	
  som	
  
användaren	
  upplever	
  att	
  den	
  erhåller	
  och	
  det	
  värde	
  som	
  användaren	
  kan	
  erhålla	
  
från	
  andra	
  alternativ	
  på	
  marknaden.	
  (Lepak	
  et	
  al.,	
  2007)	
  
	
  
Osterwalder	
  och	
  Pigneur	
  (2012)	
  redovisar	
  således	
  flera	
  olika	
  exempel	
  på	
  hur	
  ett	
  
värdeerbjudande	
  kan	
  skapa	
  värde	
  hos	
  den	
  slutgiltiga	
  kunden.	
  Värdeskapande	
  i	
  
denna	
  studie	
  definieras	
  utifrån	
  denna	
  lista	
  och	
  definitionerna	
  av	
  Osterwalder	
  
och	
  Pigneur	
  (2012)	
  samt	
  Lepak	
  et	
  al.	
  (2007)	
  hur	
  ett	
  värdeerbjudande	
  kan	
  skapa	
  
värde	
  hos	
  kunder.	
  Osterwalder	
  och	
  Pigneur	
  (2012)	
  ger	
  exempel	
  på	
  vad	
  värde	
  
kan	
  innebära,	
  men	
  processen	
  bakom	
  och	
  hur	
  värde	
  kan	
  skapas	
  samt	
  utvecklas	
  i	
  
en	
  verksamhet	
  beskrivs	
  mer	
  detaljerat	
  nedan.	
  
	
   	
  



	
   18	
  

2.3.2	
  Värdeskapande	
  genom	
  strategiska	
  positioner	
  
Det	
  finns	
  olika	
  sätt	
  och	
  metoder	
  för	
  ett	
  företag	
  att	
  skapa	
  värde	
  på.	
  Porters	
  (2004)	
  
generiska	
  strategier	
  är	
  välkända	
  och	
  beskriver	
  vilka	
  positioner	
  ett	
  företag	
  kan	
  ta	
  
på	
  marknaden.	
  Treacy	
  och	
  Wiersema	
  (1993)	
  beskriver	
  även	
  tre	
  olika	
  vägar	
  för	
  
att	
  leverera	
  värde	
  till	
  företagets	
  kunder,	
  tre	
  olika	
  vägar	
  att	
  marknadsföra	
  och	
  
positionera	
  företagets	
  produkter	
  eller	
  tjänster	
  på.	
  	
  
	
  
Porter	
  (2004)	
  presenterar	
  tre	
  stycken	
  övergripande	
  generiska	
  strategier	
  för	
  
vilka	
  positioner	
  ett	
  företag	
  kan	
  ta	
  på	
  en	
  marknad	
  och	
  skapa	
  konkurrenskraft.	
  Ett	
  
företag	
  kan	
  ha	
  två	
  typer	
  av	
  fördelar	
  gentemot	
  sina	
  konkurrenter;	
  
kostnadsledarskap	
  eller	
  differentiering.	
  Kostnadsledarskap	
  innebär	
  att	
  företaget	
  
fokuserar	
  på	
  att	
  producera	
  till	
  en	
  låg	
  kostnad	
  genom	
  till	
  exempel	
  
stordriftsfördelar.	
  Ett	
  företag	
  med	
  en	
  sådan	
  strategi	
  letar	
  ständigt	
  efter	
  källor	
  till	
  
att	
  sänka	
  sina	
  produktionskostnader.	
  Differentiering	
  innebär	
  att	
  företaget	
  
försöker	
  vara	
  unika	
  i	
  de	
  dimensioner	
  som	
  kunderna	
  värdesätter	
  mest.	
  Det	
  kan	
  
till	
  exempel	
  innebära	
  att	
  de	
  skapar	
  unika	
  egenskaper	
  med	
  en	
  produkt	
  som	
  deras	
  
kunder	
  anser	
  vara	
  viktiga.	
  Kunderna	
  betalar	
  således	
  ett	
  högre	
  pris	
  ofta	
  för	
  att	
  
erhålla	
  en	
  unik	
  produkt.	
  Ett	
  företag	
  kan	
  även	
  differentiera	
  sig	
  med	
  hjälp	
  av	
  hur	
  
de	
  levererar	
  produkten	
  eller	
  hur	
  de	
  marknadsför	
  sig.	
  För	
  att	
  vara	
  framgångsrik	
  
med	
  en	
  sådan	
  strategi	
  krävs	
  att	
  det	
  extra	
  pris	
  som	
  företaget	
  kan	
  ta	
  ut	
  för	
  att	
  vara	
  
unika	
  överstiger	
  den	
  extra	
  kostnaden	
  som	
  krävs	
  för	
  att	
  ta	
  en	
  unik	
  position.	
  Dessa	
  
två	
  kan	
  kompletteras	
  med	
  fokus	
  vilket	
  utgör	
  den	
  tredje	
  av	
  Porters	
  (2004)	
  
strategier.	
  Fokus	
  innebär	
  att	
  strategin	
  är	
  fokuserad	
  på	
  ett	
  smalt	
  segment	
  av	
  
marknaden	
  till	
  skillnad	
  från	
  kostnadsledarskap	
  och	
  differentiering.	
  Företaget	
  
inriktar	
  sig	
  således	
  på	
  att	
  tillfredsställa	
  dessa	
  specifika	
  kunders	
  behov	
  och	
  
utesluter	
  resterande	
  delen	
  av	
  marknaden.	
  Den	
  har	
  i	
  sin	
  tur	
  två	
  varianter,	
  
antingen	
  fokusering	
  på	
  kostnad	
  eller	
  fokusering	
  på	
  differentiering.	
  	
  
	
  	
  
Porters	
  (2004)	
  generiska	
  strategier	
  kan	
  jämföras	
  med	
  Treacy	
  och	
  Wiersema	
  
(1993)	
  som	
  presenterar	
  tre	
  mer	
  specifika	
  tillvägagångssätt	
  hur	
  ett	
  företag	
  kan	
  
leverera	
  värde	
  till	
  kunden.	
  Inledningsvis	
  beskrivs	
  en	
  strategi	
  som	
  syftar	
  på	
  att	
  
skapa	
  pålitliga	
  produkter	
  till	
  konkurrenskraftiga	
  priser.	
  Även	
  bekvämlighet	
  för	
  
kunden	
  är	
  en	
  viktig	
  del	
  av	
  denna	
  värdeprincip	
  vilket	
  kan	
  innebära	
  att	
  
produkterna	
  ska	
  levereras	
  med	
  minimalt	
  besvär	
  för	
  kunden.	
  Disciplinen	
  
fokuserar	
  på	
  att	
  ta	
  bort	
  mellanliggande	
  produktionssteg,	
  optimera	
  processer	
  i	
  
verksamheten	
  samt	
  minimera	
  de	
  kostnader	
  som	
  uppstår	
  när	
  en	
  vara	
  förs	
  över	
  
från	
  en	
  aktör	
  till	
  en	
  annan.	
  Den	
  andra	
  värdedisciplinen	
  fokuserar	
  på	
  att	
  
skräddarsy	
  och	
  skapa	
  produkter	
  som	
  är	
  anpassade	
  till	
  ett	
  smalt	
  och	
  specifikt	
  
kundsegment	
  av	
  marknaden.	
  Produkterna	
  skräddarsys	
  för	
  att	
  exakt	
  möta	
  det	
  
behovet	
  som	
  detta	
  segment	
  av	
  marknaden	
  har.	
  Denna	
  disciplin	
  kan	
  jämföras	
  
med	
  en	
  av	
  Porters	
  (2004)	
  strategier	
  som	
  bygger	
  på	
  fokus	
  och	
  differentiering.	
  
Disciplinen	
  bygger	
  på	
  att	
  skapa	
  en	
  långsiktig	
  relation	
  till	
  kunden	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  
bygga	
  upp	
  ett	
  långsiktigt	
  värde	
  mellan	
  parterna.	
  Detta	
  kan	
  ske	
  till	
  kostnad	
  av	
  
höga	
  initiala	
  kostnader	
  som	
  uppstår	
  för	
  att	
  bygga	
  upp	
  denna	
  relation.	
  Grunden	
  i	
  
denna	
  filosofi	
  är	
  att	
  de	
  anställda	
  ska	
  göra	
  i	
  princip	
  vad	
  som	
  helst	
  för	
  att	
  deras	
  
kunder	
  ska	
  bli	
  nöjda	
  och	
  får	
  vad	
  de	
  vill,	
  oavsett	
  vad	
  det	
  initialt	
  kostar	
  för	
  
företaget.	
  Den	
  tredje	
  värdedisciplinen	
  fokuserar	
  på	
  att	
  ständigt	
  leverera	
  nya	
  och	
  
moderna	
  produkter	
  till	
  marknaden	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  göra	
  deras	
  konkurrenters	
  
produkter	
  gammalmodiga.	
  Detta	
  kräver	
  att	
  företaget	
  är	
  kreativt	
  och	
  ständigt	
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letar	
  efter	
  nya	
  idéer	
  genom	
  att	
  både	
  ta	
  upp	
  idéer	
  som	
  både	
  kommer	
  utifrån	
  
företaget	
  samt	
  från	
  företagets	
  egna	
  anställda.	
  Företag	
  med	
  denna	
  disciplin	
  
uppmuntrar	
  till	
  en	
  miljö	
  där	
  anställda	
  får	
  komma	
  med	
  egna	
  förslag	
  och	
  där	
  dessa	
  
förslag	
  noga	
  analyseras	
  och	
  tas	
  i	
  beaktning	
  av	
  företagets	
  ledning.	
  Processerna	
  i	
  
verksamheten	
  måste	
  även	
  vara	
  snabba	
  för	
  att	
  göra	
  det	
  möjligt	
  att	
  ständigt	
  
utveckla	
  nya	
  idéer	
  och	
  snabbt	
  kunna	
  introducera	
  dessa	
  på	
  marknaden.	
  Det	
  krävs	
  
också	
  att	
  ledningen	
  i	
  företaget	
  kan	
  ta	
  snabba	
  beslut	
  eftersom	
  det	
  är	
  prioriterat	
  
att	
  ta	
  fel	
  beslut	
  jämfört	
  med	
  att	
  inte	
  ta	
  ett	
  beslut	
  alls	
  med	
  denna	
  värdedisciplin.	
  
De	
  fokuserar	
  inte	
  på	
  saker	
  som	
  kan	
  hända	
  och	
  gör	
  inte	
  detaljerade	
  analyser	
  utan	
  
prioriterar	
  snabba	
  beslut	
  före	
  kvalité.	
  (Treacy	
  och	
  Wiersema,	
  1993)	
  	
  
	
  
Treacy	
  och	
  Wiersema	
  (1993)	
  beskriver	
  således	
  olika	
  vägar	
  att	
  skapa	
  värde	
  för	
  
att	
  konkurrera	
  ut	
  andra	
  företag	
  och	
  ta	
  marknadsandelar	
  från	
  dem.	
  Denna	
  typ	
  av	
  
värdeskapande	
  benämns	
  av	
  Kim	
  och	
  Maubogne	
  (2004)	
  som	
  ”Red	
  ocean”	
  där	
  
företag	
  konkurrerar	
  om	
  befintliga	
  marknadsandelar	
  och	
  där	
  företag	
  antar	
  olika	
  
typer	
  av	
  strategier	
  och	
  värdeförslag	
  för	
  att	
  konkurrera	
  ut	
  varandra.	
  Kim	
  och	
  
Maubogne	
  (2004)	
  beskriver	
  även	
  en	
  annan	
  typ	
  av	
  värdeskapande	
  som	
  företag	
  
kan	
  använda	
  sig.	
  Strategin	
  benämns	
  som	
  ”Blue	
  ocean”	
  och	
  innebär	
  att	
  företag	
  
skapar	
  nya	
  marknader	
  där	
  ingen	
  konkurrens	
  existerar	
  och	
  kan	
  på	
  så	
  vis	
  bli	
  
lönsamma	
  utan	
  att	
  behöva	
  konkurrera	
  ut	
  andra	
  företag.	
  Strategin	
  bygger	
  på	
  att	
  
utvidga	
  branscher	
  eller	
  skapa	
  helt	
  nya	
  genom	
  att	
  skapa	
  värdeförslag	
  till	
  kunder	
  
för	
  att	
  tillfredsställa	
  behov	
  som	
  de	
  på	
  förhand	
  inte	
  visste	
  existerade.	
  En	
  ”Blue	
  
ocean”	
  strategi	
  är	
  dock	
  inte	
  relevant	
  i	
  denna	
  studie	
  eftersom	
  denna	
  studie	
  
fokuserar	
  på	
  hur	
  strategier	
  och	
  värdeskapande	
  kan	
  skapa	
  konkurrenskraft	
  och	
  
konkurrensfördelar	
  medan	
  en	
  ”Blue	
  ocean”	
  strategi	
  mer	
  fokuserar	
  på	
  att	
  få	
  
kunder	
  genom	
  att	
  inte	
  konkurrera	
  ut	
  andra	
  företag.	
  

2.3.3	
  Värdeskapande	
  genom	
  interna	
  förbättringar	
  
Värdeskapande	
  kan	
  även	
  illustreras	
  med	
  hjälp	
  av	
  interna	
  förbättringar	
  av	
  
företagets	
  verksamhet.	
  Zott	
  och	
  Amit	
  (2010)	
  beskriver	
  bland	
  annat	
  olika	
  
alternativ	
  för	
  hur	
  en	
  affärsmodell	
  kan	
  designas	
  för	
  att	
  skapa	
  värde	
  inom	
  
verksamheten.	
  Blois	
  och	
  Ramirez	
  (2006)	
  presenterar	
  ett	
  alternativ	
  som	
  istället	
  
beskriver	
  hur	
  företaget	
  skapar	
  värde	
  genom	
  att	
  använda	
  förmågor	
  inom	
  
verksamheten	
  väl.	
  Slutligen	
  beskriver	
  Lepak	
  et	
  al.	
  (2007)	
  värdeskapande	
  utifrån	
  
olika	
  källor	
  och	
  nämner	
  då	
  bland	
  annat	
  individen	
  och	
  organisationen	
  som	
  källor	
  
till	
  värdeskapande.	
  
	
  
Zott	
  och	
  Amit	
  (2010)	
  beskriver	
  värdeskapande	
  utifrån	
  ett	
  perspektiv	
  i	
  
affärsmodeller,	
  hur	
  de	
  kan	
  designas	
  för	
  att	
  skapa	
  värde.	
  Zott	
  och	
  Amit	
  (2010)	
  har	
  
ett	
  annat	
  förhållningssätt	
  till	
  affärsmodeller	
  till	
  skillnad	
  från	
  Osterwalder	
  och	
  
Pigneur	
  (2012)	
  Business	
  Model	
  Canvas.	
  De	
  ser	
  på	
  affärsmodellen	
  som	
  ett	
  system	
  
av	
  aktiviteter	
  som	
  är	
  beroende	
  av	
  varandra.	
  Detta	
  system	
  innebär	
  i	
  sin	
  tur	
  att	
  
företaget	
  kan	
  skapa	
  värde	
  för	
  sig	
  och	
  sina	
  kunder.	
  Bland	
  annat	
  nämner	
  Zott	
  och	
  
Amit	
  (2010)	
  design	
  element	
  och	
  design	
  teman	
  som	
  viktiga	
  för	
  de	
  som	
  ska	
  skapa	
  
affärsmodellen.	
  	
  
	
  
Design	
  elementen	
  beskriver	
  arkitekturen	
  av	
  systemet;	
  Vilka	
  aktiviteter	
  som	
  ska	
  
utföras,	
  hur	
  de	
  ska	
  länkas	
  till	
  varandra	
  och	
  vem	
  som	
  ska	
  utföra	
  aktiviteterna.	
  
Design	
  teman	
  däremot	
  ska	
  beskriva	
  de	
  dominanta	
  drivkrafterna	
  som	
  skapar	
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värde	
  i	
  systemet,	
  hur	
  affärsmodellen	
  kan	
  designas	
  för	
  att	
  skapa	
  värde.	
  Zott	
  och	
  
Amit	
  (2010)	
  nämner	
  här	
  fyra	
  stycken	
  olika	
  typer.	
  Till	
  exempel	
  en	
  princip	
  där	
  
företaget	
  fokuserar	
  på	
  att	
  låsa	
  in	
  externa	
  aktörer	
  så	
  de	
  blir	
  beroende	
  av	
  företaget	
  
och	
  får	
  därför	
  stora	
  kostnader	
  om	
  de	
  skulle	
  vilja	
  byta	
  leverantör.	
  Detta	
  kan	
  till	
  
exempel	
  illustreras	
  med	
  företaget	
  Tradera	
  som	
  har	
  väldigt	
  många	
  kunder.	
  Deras	
  
kunder	
  vet	
  att	
  om	
  de	
  säljer	
  sina	
  varor	
  på	
  Tradera	
  så	
  finns	
  det	
  väldigt	
  många	
  
potentiella	
  köpare	
  vilket	
  gör	
  att	
  de	
  ständigt	
  återvänder	
  till	
  sajten	
  och	
  inte	
  byter	
  
till	
  en	
  konkurrent.	
  Detta	
  alternativ	
  är	
  jämförbart	
  med	
  Hax	
  och	
  Wilde	
  (1999)	
  som	
  
beskriver	
  olika	
  strategiska	
  positioner	
  som	
  ett	
  företag	
  kan	
  ta	
  på	
  marknaden	
  och	
  
nämner	
  då	
  bland	
  annat	
  inlåsning	
  som	
  ett	
  alternativ.	
  Hax	
  och	
  Wilde	
  (1999)	
  
beskriver	
  det	
  som	
  en	
  position	
  där	
  ett	
  företag	
  skapar	
  produkter	
  som	
  deras	
  
kunder	
  i	
  någon	
  mening	
  blir	
  beroende	
  av	
  vilket	
  innebär	
  att	
  det	
  blir	
  svårt	
  att	
  byta	
  
leverantör	
  för	
  dem.	
  En	
  annan	
  princip	
  som	
  Zott	
  och	
  Amit	
  (2010)	
  beskriver	
  
fokuserar	
  på	
  att	
  skapa	
  synergieffekter	
  mellan	
  aktiviteter	
  där	
  aktiviteterna	
  
tillsammans	
  skapar	
  ett	
  högre	
  värde	
  jämfört	
  med	
  om	
  de	
  körts	
  separat.	
  Till	
  
exempel	
  när	
  kunder	
  sätter	
  in	
  pengar	
  på	
  sina	
  bankkonton	
  så	
  använder	
  banken	
  i	
  
sin	
  tur	
  detta	
  kapital	
  som	
  ett	
  komplement	
  för	
  att	
  ha	
  möjlighet	
  att	
  låna	
  ut	
  pengar.	
  
En	
  tredje	
  princip	
  som	
  Zott	
  och	
  Amit	
  (2010)	
  beskriver	
  fokuserar	
  på	
  att	
  skapa	
  
värde	
  med	
  systemet	
  av	
  aktiviteter	
  genom	
  att	
  öka	
  effektiviteten	
  i	
  verksamheten.	
  
Disciplinen	
  fokuserar	
  på	
  att	
  öka	
  effektiviteten	
  genom	
  att	
  sänka	
  alla	
  
transaktionskostnader,	
  med	
  andra	
  ord	
  de	
  kostnader	
  som	
  uppstår	
  när	
  en	
  vara	
  
överförs	
  mellan	
  två	
  aktörer.	
  Effektivitet	
  kan	
  även	
  uppnås	
  genom	
  att	
  eventuellt	
  ta	
  
bort	
  vissa	
  aktiviteter	
  eller	
  förändra	
  hur	
  de	
  länkas	
  till	
  varandra.	
  Ett	
  exempel	
  på	
  
detta	
  är	
  flygbolag	
  som	
  tar	
  bort	
  servering	
  ombord	
  på	
  planet	
  eller	
  möjligheten	
  att	
  
välja	
  plats	
  i	
  planet.	
  Aktiviteterna	
  kan	
  också	
  länkas	
  om	
  genom	
  att	
  endast	
  göra	
  det	
  
möjligt	
  för	
  kunder	
  att	
  boka	
  flygbiljetter	
  online	
  till	
  exempel.	
  	
  
	
  
Blois	
  och	
  Ramirez	
  (2006)	
  menar	
  även	
  att	
  värde	
  kan	
  skapas	
  utifrån	
  att	
  utnyttja	
  de	
  
förmågor	
  som	
  företaget	
  använder	
  vid	
  skapandet	
  av	
  produkterna.	
  En	
  förmåga	
  
definieras	
  som	
  upprepade	
  mönster	
  av	
  handlingar	
  där	
  verksamheten	
  använder	
  
tillgångar	
  för	
  att	
  skapa	
  och	
  leverera	
  produkter.	
  En	
  förmåga	
  kan	
  till	
  exempel	
  vara	
  
en	
  kompetens,	
  produktionsrutiner	
  eller	
  en	
  teknologi.	
  (Blois	
  och	
  Ramirez,	
  2006)	
  
	
  
Författarna	
  har	
  kategoriserat	
  förmågorna	
  utifrån	
  hur	
  de	
  skapar	
  värde.	
  
Kategoriseringen	
  är	
  skapad	
  utifrån	
  ett	
  företag	
  i	
  en	
  roll	
  som	
  en	
  leverantör	
  och	
  
identifierar	
  några	
  möjligheter	
  för	
  leverantörer	
  och	
  kunder	
  att	
  använda	
  
färdigheter	
  som	
  skapar	
  gemensamt	
  värde.	
  I	
  ena	
  dimensionen	
  har	
  de	
  
kategoriserat	
  förmågan	
  utifrån	
  om	
  den	
  skapar	
  värde	
  internt	
  eller	
  externt.	
  
Förmågor	
  som	
  är	
  internt	
  fokuserade	
  syftar	
  till	
  exempel	
  till	
  att	
  förbättra	
  
procedurer	
  och	
  tillverkningsprocesser	
  där	
  företagets	
  verksamhet	
  blir	
  mer	
  
effektiv.	
  Det	
  externa	
  perspektivet	
  fokuserar	
  däremot	
  på	
  förändringar	
  av	
  själva	
  
produkten,	
  hur	
  den	
  levereras	
  till	
  kunden	
  och	
  på	
  att	
  bättra	
  förstå	
  
produktens/tjänstens	
  marknad.	
  I	
  den	
  andra	
  dimensionen	
  har	
  författarna	
  
fokuserat	
  på	
  huruvida	
  förmågan	
  möjliggör	
  för	
  kunden	
  själv	
  att	
  förbättra	
  något	
  
eller	
  om	
  förmågan	
  stödjer	
  en	
  aktivitet	
  hos	
  kunden	
  som	
  leverantören	
  utför.	
  Att	
  till	
  
exempel	
  stödja	
  en	
  aktivitet	
  som	
  förbättrar	
  värdeskapandet	
  hos	
  kunden	
  kan	
  vara	
  
att	
  erbjuda	
  och	
  stödja	
  dem	
  i	
  en	
  aktivitet	
  som	
  leverantören	
  anser	
  att	
  den	
  kan	
  
genomföra	
  bättre	
  än	
  kunden	
  och	
  därmed	
  öka	
  värdeskapandet	
  hos	
  både	
  kunden	
  
och	
  leverantören.	
  Det	
  kan	
  till	
  exempel	
  vara	
  att	
  leverantören	
  utvecklar	
  nya	
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teknologier	
  för	
  att	
  billigare	
  producera	
  sina	
  produkter.	
  Låt	
  säga	
  att	
  kunden	
  
tidigare	
  inte	
  hade	
  råd	
  att	
  köpa	
  in	
  skräddarsydda	
  komponenter	
  från	
  leverantören	
  
och	
  fick	
  istället	
  köpa	
  in	
  standardiserade	
  produkter.	
  Den	
  nya	
  teknologin	
  möjliggör	
  
för	
  leverantörer	
  att	
  producera	
  skräddarsydda	
  komponenter	
  billigare	
  vilket	
  
innebär	
  att	
  kunden	
  billigare	
  kan	
  köpa	
  dessa	
  komponenter.	
  Med	
  andra	
  ord	
  
möjliggör	
  detta	
  för	
  kunden	
  att	
  själv	
  öka	
  sitt	
  värdeskapande	
  då	
  de	
  kan	
  köpa	
  in	
  
skräddarsydda	
  komponenter	
  istället	
  för	
  standardiserade	
  och	
  kan	
  därmed	
  
erbjuda	
  bättre	
  och	
  dyrare	
  produkter	
  till	
  sina	
  slutgiltiga	
  kunder.	
  Lösningen	
  
innebär	
  även	
  ett	
  ökat	
  värdeskapande	
  för	
  leverantören	
  genom	
  att	
  relationen	
  till	
  
kunden	
  stärks.	
  Genom	
  att	
  kombinera	
  dessa	
  två	
  dimensioner	
  har	
  författarna	
  
skapat	
  fyra	
  zoner	
  som	
  beskriver	
  hur	
  färdigheter	
  kan	
  skapa	
  ett	
  delat	
  värde	
  mellan	
  
leverantör	
  och	
  kund.	
  (Blois	
  och	
  Ramirez,	
  2006)	
  
	
  
Enligt	
  Blois	
  och	
  Ramirez	
  (2006)	
  kan	
  en	
  förmåga	
  som	
  skapar	
  värde	
  i	
  en	
  
verksamhet	
  alltså	
  till	
  exempel	
  vara	
  en	
  kompetens.	
  Detta	
  kan	
  relateras	
  till	
  
Prahalad	
  och	
  Hamel	
  (1990)	
  som	
  även	
  nämner	
  kompetens	
  och	
  då	
  i	
  form	
  av	
  en	
  
kärnkompetens	
  som	
  viktig	
  för	
  att	
  skapa	
  långsiktig	
  konkurrenskraft.	
  Prahalad	
  och	
  
Hamel	
  (1990)	
  menar	
  att	
  den	
  kortsiktiga	
  konkurrenskraften	
  beror	
  på	
  attribut	
  
som	
  priset	
  på	
  företagets	
  slutprodukt,	
  men	
  för	
  att	
  överleva	
  långsiktigt	
  är	
  det	
  
viktigt	
  att	
  utveckla	
  kärnkompetenser.	
  Även	
  Bhamra	
  et	
  al.	
  (2011)	
  och	
  Cambridge	
  
(2014)	
  argumenterar	
  för	
  att	
  kärnkompetenser	
  skapar	
  konkurrensfördelar	
  
gentemot	
  företagets	
  konkurrenter.	
  Enligt	
  Bhamra	
  et	
  al.	
  (2011)	
  kan	
  bland	
  annat	
  
tillverkande	
  SMF	
  utveckla	
  och	
  erhålla	
  dessa	
  kärnkompetenser	
  vilket	
  gör	
  det	
  
intressant	
  i	
  kontexten	
  av	
  denna	
  studie	
  då	
  SMF	
  således	
  kan	
  öka	
  sin	
  interna	
  
konkurrenskraft	
  med	
  kärnkompetenser.	
  Bhamra	
  et	
  al.	
  (2011)	
  menar	
  också	
  att	
  
ledningen	
  i	
  SMF	
  har	
  dålig	
  förståelse	
  för	
  vad	
  en	
  kärnkompetens	
  är	
  och	
  varför	
  de	
  
kan	
  vara	
  viktiga	
  för	
  ett	
  företag	
  vilket	
  tyder	
  på	
  att	
  det	
  kan	
  vara	
  en	
  faktor	
  som	
  
många	
  SMF	
  företag	
  missar.	
  
	
  
Prahalad	
  och	
  Hamel	
  (1990)	
  menar	
  att	
  kärnkompetenser	
  utvecklas	
  genom	
  att	
  
koordinera	
  olika	
  färdigheter	
  och	
  teknologier.	
  En	
  kärnkompetens	
  kan	
  involvera	
  
flera	
  olika	
  personer	
  och	
  funktioner	
  som	
  tillsammans	
  skapar	
  något.	
  Ett	
  företag	
  
kan	
  erhålla	
  dessa	
  genom	
  sina	
  grundare	
  eller	
  så	
  kan	
  det	
  vara	
  en	
  process	
  som	
  
pågår	
  under	
  ett	
  årtionde	
  där	
  en	
  unik	
  kompetens	
  utvecklas.	
  Prahalad	
  och	
  Hamel	
  
(1990)	
  beskriver	
  att	
  många	
  företag	
  har	
  möjligheten	
  att	
  utveckla	
  dem	
  men	
  missar	
  
det	
  på	
  grund	
  av	
  att	
  de	
  behandlar	
  organisationen	
  som	
  separata	
  verksamheter	
  och	
  
avdelningar.	
  Detta	
  skapar	
  ett	
  hinder	
  eftersom	
  dessa	
  kompetenser	
  ofta	
  utvecklas	
  
genom	
  att	
  koordinera	
  olika	
  färdigheter	
  mellan	
  avdelningar	
  och	
  påverkas	
  även	
  av	
  
hur	
  väl	
  de	
  anställda	
  lyckas	
  samarbeta	
  mellan	
  olika	
  funktioner	
  i	
  verksamheten.	
  
Detta	
  tolkas	
  som	
  att	
  en	
  ökad	
  integration	
  mellan	
  avdelningar	
  i	
  verksamheten	
  ökar	
  
möjligheten	
  för	
  företaget	
  att	
  utveckla	
  en	
  kärnkompetens.	
  Ett	
  affärssystem	
  kan	
  
bland	
  annat	
  bidra	
  med	
  ökad	
  integration	
  mellan	
  funktioner	
  enligt	
  Kähkonen	
  och	
  
Smolander	
  (2013)	
  och	
  borde	
  därför	
  på	
  så	
  vis	
  kunna	
  användas	
  för	
  att	
  underlätta	
  
att	
  skapa	
  kärnkompetenser	
  och	
  därmed	
  öka	
  den	
  interna	
  konkurrenskraften	
  i	
  ett	
  
företag.	
  	
  
	
  
Prahalad	
  och	
  Hamel	
  (1990)	
  definierar	
  en	
  kärnkompetens	
  utifrån	
  olika	
  kriterier.	
  	
  
Först	
  och	
  främst	
  ska	
  den	
  vara	
  svår	
  för	
  företagets	
  konkurrenter	
  att	
  imitera.	
  Den	
  
är	
  följaktligen	
  svår	
  att	
  imitera	
  om	
  den	
  består	
  av	
  en	
  komplex	
  kombination	
  av	
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olika	
  tekniker	
  och	
  färdigheter.	
  Detta	
  ligger	
  i	
  linje	
  med	
  Bhamra	
  et	
  al.	
  (2009)	
  enligt	
  
Barneys	
  (1991)	
  och	
  Cambridge	
  (2014)	
  som	
  båda	
  definierar	
  det	
  som	
  något	
  som	
  
är	
  svårt	
  att	
  imitera.	
  En	
  kärnkompetens	
  ska	
  även	
  utveckla	
  företagets	
  kärnprodukt	
  
vilket	
  är	
  den	
  produkt	
  som	
  ska	
  ge	
  det	
  huvudsakliga	
  positiva	
  bidraget	
  som	
  
företagets	
  kunder	
  upplever	
  med	
  deras	
  slutprodukter.	
  Således	
  fungerar	
  
kärnkompetensen	
  som	
  en	
  resurs	
  för	
  att	
  skapa	
  kärnprodukten	
  i	
  verksamheten	
  
och	
  denna	
  produkt	
  kan	
  därefter	
  användas	
  av	
  olika	
  avdelningar	
  för	
  att	
  skapa	
  olika	
  
typer	
  av	
  slutprodukter.	
  Detta	
  ligger	
  i	
  linje	
  med	
  Cambridge	
  (2014)	
  som	
  menar	
  att	
  
kärnkompetensen	
  måste	
  skapa	
  värde	
  för	
  företagets	
  slutkund.	
  Slutligen	
  så	
  ska	
  
den	
  ge	
  företaget	
  möjlighet	
  att	
  expandera	
  på	
  flera	
  olika	
  marknader.	
  Till	
  exempel	
  
om	
  företaget	
  har	
  en	
  unik	
  färdighet	
  för	
  att	
  utveckla	
  skärmar	
  ger	
  det	
  företaget	
  
möjligheten	
  att	
  få	
  tillgång	
  till	
  olika	
  marknader	
  och	
  branscher	
  som	
  till	
  exempel	
  
dataskärmar,	
  miniräknare	
  och	
  instrumentpaneler.	
  (Prahalad	
  och	
  Hamel,	
  1990)	
  	
  
Definitionen	
  kan	
  jämföras	
  med	
  den	
  lite	
  enklare	
  definition	
  som	
  Cambridge	
  (2014)	
  
ger	
  som	
  menar	
  att	
  en	
  kärnkompetens	
  är	
  en	
  förmåga	
  som	
  utvecklats	
  till	
  den	
  grad	
  
att	
  det	
  ger	
  företaget	
  konkurrensfördelar	
  mot	
  sina	
  konkurrenter.	
  Utöver	
  dessa	
  tre	
  
kriterier	
  som	
  presenteras	
  av	
  Prahalad	
  och	
  Hamel	
  (1990)	
  lägger	
  Cambridge	
  
(2014)	
  även	
  till	
  ytterligare	
  ett	
  kriterium;	
  Färdigheten	
  måste	
  vara	
  unik	
  i	
  relation	
  
till	
  företagets	
  konkurrenter	
  för	
  att	
  den	
  ska	
  klassificeras	
  som	
  en	
  kärnkompetens.	
  
	
  
Lepak	
  et	
  al.	
  (2007)	
  beskriver	
  slutligen	
  värdeskapande	
  utifrån	
  de	
  källor	
  som	
  
skapar	
  värdet.	
  Bland	
  annat	
  beskriver	
  de	
  skapandet	
  utifrån	
  ett	
  organisatoriskt-­‐	
  
och	
  individuellt	
  perspektiv.	
  De	
  beskriver	
  även	
  vikten	
  av	
  att	
  ta	
  både	
  källan	
  som	
  
producerar	
  värdet	
  och	
  den	
  aktör	
  som	
  ska	
  ta	
  del	
  av	
  värdet	
  i	
  beaktande	
  vid	
  
värdeskapande.	
  (Lepak	
  et	
  al.,	
  2007)	
  
	
  
Vid	
  beaktande	
  av	
  individen	
  som	
  källa	
  till	
  värdeskapande	
  nämner	
  de	
  flera	
  
faktorer	
  som	
  viktiga	
  när	
  värde	
  skapas.	
  Individer	
  skapar	
  värde	
  genom	
  att	
  
utveckla	
  nya	
  och	
  originella	
  produkter,	
  processer	
  eller	
  uppgifter	
  som	
  anses	
  vara	
  
av	
  värde	
  relativt	
  den	
  som	
  ska	
  ta	
  del	
  av	
  värdet.	
  Det	
  kan	
  till	
  exempel	
  vara	
  att	
  
mottagaren	
  upplever	
  en	
  större	
  nytta	
  eller	
  lägre	
  kostnad.	
  Mottagaren	
  kan	
  vara	
  
allt	
  från	
  en	
  annan	
  anställd,	
  till	
  en	
  kund	
  eller	
  annan	
  extern	
  aktör.	
  Individer	
  skapar	
  
värde	
  genom	
  att	
  vara	
  kreativa,	
  ha	
  mycket	
  kunskap	
  och	
  vara	
  intelligenta.	
  De	
  
skapar	
  värde	
  genom	
  att	
  motiveras	
  av	
  att	
  de	
  tycker	
  att	
  deras	
  jobb	
  är	
  roligt	
  istället	
  
för	
  att	
  motiveras	
  av	
  pengar	
  eller	
  status.	
  (Lepak	
  et	
  al.,	
  2007)	
  
	
  
Vid	
  beaktande	
  av	
  organisationen	
  som	
  en	
  källa	
  till	
  värdeskapande	
  presenteras	
  
andra	
  faktorer	
  som	
  viktiga	
  jämfört	
  med	
  när	
  en	
  individ	
  är	
  källan	
  till	
  
värdeskapandet.	
  En	
  organisation	
  skapar	
  värde	
  genom	
  att	
  hitta	
  nya	
  vägar	
  att	
  
utföra	
  saker	
  med	
  hjälp	
  av	
  till	
  exempel	
  nya	
  metoder	
  eller	
  ny	
  teknologi.	
  
Värdeskapandeprocessen	
  involverar	
  alla	
  aktiviteter	
  som	
  skapar	
  ett	
  högre	
  
användarvärde	
  eller	
  transaktionsvärde	
  och	
  som	
  mottagaren	
  av	
  värdet	
  är	
  beredd	
  
att	
  betala	
  för.	
  Detta	
  kräver	
  att	
  organisationen	
  är	
  innovativ	
  vilket	
  positivt	
  
påverkar	
  värdeskapandeprocessen.	
  Ett	
  företag	
  är	
  mer	
  benäget	
  att	
  vara	
  
innovativt	
  när	
  marknaden	
  runt	
  omkring	
  dem	
  är	
  osäker,	
  när	
  företaget	
  har	
  ett	
  
stort	
  social	
  nätverk,	
  när	
  de	
  har	
  en	
  ledning	
  bestående	
  av	
  entreprenörer	
  och	
  när	
  
de	
  har	
  kapaciteten	
  att	
  forma	
  om	
  befintlig	
  kunskap	
  till	
  ny	
  kunskap	
  inom	
  
verksamheten.	
  Ny	
  kunskap	
  kan	
  även	
  erhållas	
  genom	
  sociala	
  kontakter	
  som	
  de	
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anställda	
  har.	
  Med	
  hjälp	
  av	
  dessa	
  kontakter	
  kan	
  kunskap	
  utbytas	
  och	
  kombineras	
  
och	
  på	
  så	
  sätt	
  gynna	
  värdeskapandeprocessen.	
  (Lepak	
  et	
  al.,	
  2007)	
  
	
  
Som	
  avslutning	
  påpekar	
  författarna	
  att	
  det	
  är	
  viktigt	
  att	
  ta	
  hänsyn	
  till	
  att	
  olika	
  
användare	
  kan	
  ha	
  olika	
  förväntningar	
  på	
  vad	
  som	
  är	
  värde	
  för	
  dem.	
  Detta	
  är	
  
viktigt	
  att	
  företagen	
  tar	
  hänsyn	
  till.	
  Syftet	
  ska	
  vara	
  är	
  att	
  skapa	
  värde	
  på	
  flera	
  
olika	
  sätt	
  för	
  flera	
  olika	
  användare.	
  (Lepak	
  et	
  al.,	
  2007)	
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2.4	
  Teoriområde	
  4:	
  SMF	
  konkurrenssituation	
  
För	
  att	
  besvara	
  studiens	
  syfte	
  är	
  det	
  även	
  intressant	
  att	
  analysera	
  vad	
  som	
  gäller	
  
specifikt	
  för	
  SMF	
  och	
  hur	
  konkurrenskraft	
  skapas	
  i	
  dessa	
  typer	
  av	
  företag.	
  Ett	
  
underlag	
  för	
  detta	
  presenteras	
  i	
  följande	
  avsnitt.	
  
	
  
Gunnasekaran	
  et	
  al.	
  (2011)	
  har	
  skapat	
  ett	
  ramverk	
  vilket	
  beskriver	
  faktorer	
  som	
  
kan	
  göra	
  SMF	
  konkurrenskraftiga,	
  vad	
  som	
  påverkar	
  deras	
  konkurrenskraft	
  och	
  
vilka	
  begränsningar	
  de	
  har.	
  Ramverket	
  är	
  skapat	
  genom	
  att	
  samla	
  data	
  från	
  totalt	
  	
  
40	
  stycken	
  SMF	
  vilket	
  gör	
  det	
  relevant	
  i	
  kontexten	
  av	
  denna	
  studie.	
  Författarna	
  
delar	
  upp	
  det	
  i	
  interna,	
  externa	
  samt	
  faktorer	
  som	
  möjliggör	
  vilka	
  samtliga	
  
påverkar	
  konkurrenskraften	
  hos	
  SMF.	
  Detta	
  kan	
  liknas	
  med	
  den	
  beskrivning	
  som	
  
Man	
  et	
  al.	
  (2002)	
  ger	
  som	
  även	
  menar	
  att	
  konkurrenskraften	
  för	
  SMF	
  kan	
  delas	
  
in	
  i	
  interna	
  och	
  externa	
  faktorer.	
  Enligt	
  Gunnasekaran	
  et	
  al.	
  (2011)	
  ligger	
  
normalt	
  sett	
  SMF	
  styrka	
  i	
  kvalitén	
  på	
  produkterna.	
  Svagheterna	
  innefattas	
  ofta	
  
av	
  deras	
  marknadsföring,	
  finansiering	
  och	
  teknologin	
  de	
  använder.	
  Ramverket	
  
som	
  presenteras	
  i	
  Gunnasekaran	
  et	
  al.	
  (2011)	
  redovisas	
  nedan.	
  Till	
  de	
  interna	
  
faktorerna	
  nämns	
  även	
  en	
  filosofi	
  som	
  SMF	
  kan	
  använda	
  för	
  att	
  förbättra	
  
kvalitén	
  i	
  sina	
  processer	
  och	
  därmed	
  stärka	
  sin	
  konkurrenskraft.	
  
	
  
Bland	
  de	
  interna	
  faktorerna	
  nämns	
  bland	
  annat	
  organisationsstrukturen.	
  SMF	
  
har	
  ofta	
  en	
  enkel	
  organisationsstruktur	
  jämfört	
  med	
  större	
  företag	
  vilket	
  ger	
  
dem	
  en	
  konkurrensfördel	
  (Gunnasekaran	
  et	
  al.,	
  2011).	
  Detta	
  ligger	
  i	
  linje	
  med	
  
Man	
  et	
  al.	
  (2002)	
  som	
  även	
  menar	
  att	
  organisationsstrukturen	
  i	
  företaget	
  kan	
  
påverka	
  konkurrenskraften	
  i	
  SMF.	
  Gunnasekaran	
  et	
  al.	
  (2011)	
  menar	
  att	
  detta	
  
beror	
  främst	
  på	
  storleken	
  på	
  företaget	
  som	
  skapar	
  förutsättningar	
  för	
  en	
  enkel	
  
organisationsstruktur.	
  Besluten	
  som	
  tas	
  i	
  dessa	
  strukturer	
  är	
  ofta	
  centraliserade	
  
vilket	
  innebär	
  att	
  de	
  flesta	
  beslut	
  har	
  gått	
  genom	
  varje	
  anställds	
  närmaste	
  chef.	
  
Relationerna	
  mellan	
  de	
  olika	
  avdelningarna	
  tenderar	
  också	
  att	
  vara	
  mycket	
  mer	
  
personliga	
  i	
  SMF	
  jämfört	
  med	
  större	
  företag	
  (Gunnasekaran	
  et	
  al.,	
  2011).	
  Att	
  
använda	
  dessa	
  personliga	
  relationer	
  till	
  sin	
  fördel	
  tillsammans	
  med	
  en	
  klar	
  bild	
  
vad	
  företaget	
  vill	
  åstadkomma	
  strategiskt	
  kan	
  ge	
  en	
  konkurrensfördel	
  för	
  
företaget	
  och	
  leda	
  till	
  framgång.	
  Gunnasekaran	
  et	
  al.	
  (2011)	
  nämner	
  även	
  
ledningen	
  som	
  en	
  viktig	
  faktor	
  för	
  konkurrenskraften.	
  Detta	
  ligger	
  i	
  linje	
  med	
  
Dhungana	
  (2003)	
  som	
  menar	
  att	
  ledningen	
  måste	
  ha	
  kompetens	
  och	
  erfarenhet	
  
för	
  att	
  kommunicera	
  både	
  internt	
  i	
  företaget	
  och	
  utanför	
  organisationen.	
  
	
  
En	
  annan	
  intern	
  faktor	
  som	
  nämns	
  är	
  kvalitén.	
  TQM	
  (Total	
  Quality	
  Management)	
  
är	
  en	
  filosofi	
  som	
  enligt	
  Gunnasekaran	
  et	
  al.	
  (2011)	
  kan	
  öka	
  konkurrenskraften	
  
för	
  SMF.	
  Även	
  Rahman	
  och	
  Tannock	
  (2005)	
  menar	
  att	
  medvetenhet	
  om	
  kvalitén	
  i	
  
verksamheten	
  och	
  att	
  en	
  filosofi	
  så	
  som	
  TQM	
  som	
  fokuserar	
  på	
  kvalitén	
  kan	
  ge	
  
SMF	
  konkurrensfördelar.	
  	
  
	
  
Enligt	
  Kober	
  et	
  al.	
  (2011)	
  är	
  TQM	
  en	
  filosofi	
  som	
  ständigt	
  söker	
  förbättringar	
  i	
  
alla	
  företagets	
  funktioner	
  och	
  processer.	
  Det	
  avser	
  inte	
  bara	
  produktkvalitén	
  
utan	
  involverar	
  allt	
  och	
  alla	
  i	
  verksamheten.	
  Bhat	
  (2010)	
  ger	
  exempel	
  på	
  dels	
  
metoder	
  som	
  kan	
  användas	
  för	
  att	
  implementera	
  TQM,	
  dels	
  tre	
  axiom	
  som	
  är	
  
viktiga	
  för	
  de	
  företag	
  som	
  använder	
  TQM.	
  Dessa	
  presenteras	
  nedan.	
  
	
  



	
   25	
  

TQM	
  kan	
  illustreras	
  med	
  hjälp	
  av	
  TQM	
  Triangeln.	
  Triangeln	
  presenterar	
  tre	
  
stycken	
  axiom	
  som	
  representerar	
  egenskaper	
  som	
  är	
  viktiga	
  om	
  ett	
  företag	
  ska	
  
använda	
  TQM.	
  Dessa	
  innefattas	
  av:	
  

ü Engagemang	
  till	
  att	
  ständigt	
  förbättra	
  kvalitén.	
  Att	
  förstå	
  vad	
  kunderna	
  
vill	
  ha	
  och	
  översätta	
  detta	
  till	
  krav	
  på	
  processerna.	
  

ü Vetenskaplig	
  approach:	
  Använd	
  data	
  för	
  att	
  förstå	
  processerna	
  och	
  hur	
  de	
  
kan	
  förbättras.	
  

ü Involvera	
  alla	
  till	
  att	
  förbättra	
  kvalitén.	
  Arbeta	
  tillsammans	
  för	
  att	
  
ständigt	
  förbättra	
  kvalitén.	
  

(Bhat,	
  2010)	
  
	
  
Triangeln	
  är	
  således	
  exempel	
  på	
  viktiga	
  faktorer	
  att	
  reflektera	
  över	
  när	
  ett	
  
företag	
  ska	
  använda	
  TQM.	
  Ett	
  annat	
  bra	
  verktyg	
  när	
  ett	
  företag	
  ska	
  implementera	
  
TQM	
  är	
  PDCA	
  cykeln	
  vilken	
  beskriver	
  hur	
  implementeringen	
  kan	
  gå	
  till.	
  PDCA	
  
cykeln	
  presenteras	
  i	
  Figur	
  1.	
  (Bhat,	
  2010)	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  

	
  
	
  
	
  
	
  

Varje	
  pil	
  figuren	
  motsvarar	
  således	
  ett	
  steg	
  i	
  processen.	
  ”Plan”	
  representerar	
  
inledningsfasen	
  och	
  innefattas	
  av	
  att	
  planera	
  vilken	
  process	
  som	
  behöver	
  
förbättras,	
  sätta	
  upp	
  mål	
  för	
  kvalitén	
  på	
  processen	
  och	
  hur	
  projektet	
  ska	
  uppnå	
  
dessa.	
  ”Do”	
  representerar	
  fasen	
  där	
  förändringen	
  utförs	
  genom	
  att	
  planen	
  i	
  
föregående	
  fas	
  implementeras.	
  ”Check”	
  står	
  för	
  kontrollfasen	
  där	
  det	
  efter	
  att	
  
förändringen	
  genomförts	
  kontrolleras	
  hur	
  nära	
  den	
  resulterande	
  processen	
  kom	
  
de	
  mål	
  som	
  sattes	
  upp	
  i	
  den	
  inledande	
  fasen.	
  Om	
  projektet	
  var	
  långt	
  ifrån	
  målen	
  
måste	
  planen	
  utvärderas	
  och	
  projektet	
  eventuellt	
  avbrytas.	
  ”Act”	
  representerar	
  
den	
  sista	
  fasen	
  och	
  innebär	
  att	
  om	
  projektet	
  varit	
  framgångsrikt	
  ska	
  den	
  
förändrade	
  processen	
  dokumenteras	
  så	
  att	
  den	
  blir	
  standardiserad	
  för	
  framtiden	
  
och	
  de	
  som	
  ska	
  använda	
  den	
  då.	
  (Bhat,	
  2010)	
  
	
  
Bland	
  de	
  externa	
  faktorerna	
  nämns	
  globalisering.	
  Gunnasekaran	
  et	
  al.	
  (2011)	
  
menar	
  att	
  mer	
  och	
  mer	
  företag	
  möter	
  konkurrens	
  globalt	
  till	
  följd	
  av	
  att	
  de	
  lokala	
  
marknaderna	
  i	
  princip	
  har	
  försvunnit.	
  Eftersom	
  SMF	
  har	
  påverkats	
  mycket	
  av	
  
globaliseringen	
  är	
  det	
  viktigt	
  för	
  dem	
  att	
  anskaffa	
  bra	
  verktyg	
  så	
  som	
  teknologi	
  
för	
  att	
  hantera	
  denna.	
  Detta	
  eftersom	
  utvecklingen	
  av	
  teknologin	
  är	
  en	
  av	
  
huvudanledningarna	
  till	
  globaliseringen.	
  För	
  att	
  överleva	
  i	
  en	
  global	
  marknad	
  är	
  
det	
  även	
  viktigt	
  att	
  vara	
  flexibel	
  till	
  marknadens	
  krav.	
  Gunnasekaran	
  et	
  al.	
  (2011)	
  
beskriver	
  att	
  konsekvenserna	
  av	
  globaliseringen	
  är	
  både	
  positiv	
  och	
  negativ	
  för	
  

Figur	
  1.	
  PDCA	
  cykeln	
  (Källa:	
  
http://www.systems2win.com/images/illustrat
ions/PDCA-­‐250.png) 
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dessa	
  företag.	
  Det	
  ger	
  SMF	
  tillgång	
  till	
  en	
  större	
  marknad	
  men	
  samtidigt	
  har	
  det	
  
inneburit	
  att	
  konkurrensen	
  ökat	
  då	
  de	
  även	
  får	
  konkurrera	
  med	
  stora	
  globala	
  
företag.	
  En	
  annan	
  nackdel	
  för	
  SMF	
  till	
  följd	
  av	
  globaliseringen	
  är	
  att	
  de	
  i	
  högre	
  
grad	
  ställs	
  inför	
  stora	
  ordar	
  från	
  deras	
  kunder	
  vilket	
  kan	
  skapa	
  problem	
  då	
  det	
  är	
  
svårt	
  för	
  dem	
  att	
  snabbt	
  reagera	
  till	
  stora	
  order.	
  Detta	
  kräver	
  investeringar	
  från	
  
företaget	
  vilket	
  är	
  svårt	
  för	
  SMF	
  att	
  utföra	
  snabbt	
  nog	
  vilket	
  gör	
  att	
  deras	
  
konkurrenter	
  kan	
  dra	
  fördelar	
  av	
  detta.	
  Detta	
  kan	
  även	
  kopplas	
  till	
  det	
  som	
  
nämndes	
  tidigare,	
  att	
  det	
  är	
  viktigt	
  att	
  SMF	
  är	
  flexibla	
  på	
  en	
  global	
  marknad.	
  Man	
  
et	
  al.	
  (2002)	
  menar	
  även	
  att	
  SMF	
  är	
  mer	
  känsliga	
  till	
  externa	
  omständigheter	
  
jämfört	
  med	
  större	
  företag	
  eftersom	
  de	
  generellt	
  inte	
  har	
  lika	
  stor	
  makt	
  på	
  
marknaden.	
  De	
  nya	
  marknader	
  som	
  många	
  SMF	
  befinner	
  sig	
  på	
  är	
  ofta	
  väldigt	
  
turbulenta	
  vilket	
  försvårar	
  ytterligare.	
  Detta	
  tolkas	
  som	
  att	
  de	
  externa	
  
omständigheterna	
  är	
  extra	
  viktiga	
  för	
  SMF	
  för	
  att	
  bedöma	
  deras	
  
konkurrenskraft.	
  Man	
  et	
  al.	
  (2002)	
  presenterar	
  även	
  förändringar	
  i	
  ekonomin	
  
som	
  en	
  faktor	
  som	
  kan	
  inverka	
  på	
  konkurrenskraften	
  hos	
  SMF.	
  
	
  
Bland	
  de	
  sista	
  faktorerna	
  som	
  möjliggör	
  nämner	
  Gunnasekaran	
  et	
  al.	
  (2011)	
  
bland	
  annat	
  företags	
  förmåga	
  att	
  hitta	
  investeringar	
  och	
  kapital.	
  I	
  de	
  flesta	
  SMF	
  
har	
  grundarna	
  själva	
  investerat	
  egna	
  tillgångar	
  i	
  företaget	
  när	
  det	
  startades	
  men	
  
det	
  är	
  ofta	
  nödvändigt	
  med	
  mer	
  kapital	
  och	
  SMF	
  har	
  ofta	
  svårt	
  att	
  hitta	
  
finansiering	
  när	
  de	
  är	
  i	
  behov	
  av	
  det.	
  Detta	
  ligger	
  i	
  linje	
  med	
  Dhungana	
  (2003)	
  
som	
  menar	
  att	
  den	
  största	
  begränsningen	
  för	
  SMF	
  att	
  öka	
  sin	
  konkurrenskraft	
  är	
  
till	
  följd	
  av	
  små	
  finansieringsmöjligheter.	
  Begränsningarna	
  i	
  att	
  hitta	
  finansiering	
  
beror	
  ofta	
  på	
  att	
  banker	
  har	
  tunga	
  krav	
  och	
  villkor	
  för	
  att	
  låna	
  ut	
  pengar	
  i	
  de	
  
flesta	
  länder	
  (Dhungana,	
  2003).	
  
	
  
Slutligen	
  menar	
  Gunnasekaran	
  et	
  al.	
  (2011)	
  att	
  var	
  företaget	
  är	
  placerat	
  
geografiskt	
  är	
  viktigt	
  eftersom	
  SMF	
  är	
  beroende	
  av	
  den	
  lokala	
  ekonomin	
  och	
  
företagen	
  runt	
  omkring	
  dem.	
  Detta	
  är	
  även	
  viktigt	
  ur	
  ett	
  
marknadsföringsperspektiv.	
  Detta	
  kan	
  relateras	
  till	
  Man	
  et	
  al.	
  (2002)	
  som	
  också	
  
menar	
  att	
  konkurrenskraften	
  i	
  SMF	
  kan	
  reflekteras	
  av	
  deras	
  förmåga	
  att	
  
marknadsföra	
  sig	
  väl.	
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Kapitel	
  3	
  Analysmodell	
  och	
  undersökningsfrågor	
  	
  

I	
  följande	
  kapitel	
  presenteras	
  studiens	
  analysmodell	
  och	
  som	
  följd	
  till	
  detta	
  fyra	
  
stycken	
  undersökningsfrågor.	
  De	
  teoriområden	
  som	
  presenterades	
  i	
  föregående	
  
kapitel	
  ligger	
  till	
  grund	
  för	
  analysmodellen.	
  Undersökningsfrågorna	
  härstammar	
  i	
  
sin	
  tur	
  från	
  analysmodellen	
  där	
  varje	
  fråga	
  representerar	
  en	
  kategori	
  i	
  
analysmodellen.	
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3.1	
  Skapande	
  av	
  analysmodell	
  
Utifrån	
  den	
  teoretiska	
  referensramen	
  förstås	
  att	
  två	
  olika	
  perspektiv	
  
inledningsvis	
  måste	
  analyseras	
  var	
  för	
  sig	
  vilket	
  sker	
  i	
  steg	
  ett	
  av	
  
genomförandemodellen	
  nedan.	
  I	
  steg	
  ett	
  kommer	
  alltså	
  två	
  olika	
  perspektiv	
  att	
  
analyseras	
  parallellt	
  för	
  att	
  dels	
  analysera	
  vilka	
  effekter	
  som	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  
ge	
  på	
  ett	
  SMF,	
  dels	
  vad	
  som	
  påverkar	
  konkurrenskraften	
  i	
  SMF.	
  Efter	
  att	
  dessa	
  
analyserats	
  i	
  steg	
  ett	
  kommer	
  de	
  fungera	
  som	
  indata	
  för	
  att	
  utföra	
  steg	
  två	
  som	
  i	
  
sin	
  tur	
  ger	
  underlag	
  för	
  att	
  forma	
  studiens	
  analysmodell.	
  En	
  
genomförandemodell	
  över	
  detta	
  presenteras	
  i	
  Figur	
  2.	
  
	
  

	
  

För	
  att	
  bedöma	
  vilka	
  effekter	
  och	
  verksamhetsrelaterade	
  fördelar	
  som	
  SMF	
  kan	
  
få	
  av	
  ett	
  affärssystem	
  kommer	
  teoriområde	
  ett,	
  Affärssystem	
  och	
  teoriområde	
  
två,	
  Effekter	
  användas	
  tillsammans	
  för	
  att	
  skapa	
  en	
  grund	
  att	
  analysera	
  detta	
  
utifrån.	
  Teoriområde	
  ett	
  ger	
  en	
  inblick	
  i	
  vad	
  ett	
  affärssystem	
  är,	
  hur	
  det	
  är	
  
uppbyggt	
  samt	
  dess	
  syfte.	
  Detta	
  ger	
  således	
  en	
  inledande	
  överblick	
  hur	
  ett	
  
affärssystem	
  kan	
  användas	
  och	
  vilka	
  effekter	
  det	
  kan	
  ge.	
  Teoriområde	
  två	
  ger	
  
därefter	
  en	
  mer	
  djupgående	
  inblick	
  i	
  vilka	
  verksamhetsrelaterade	
  fördelar	
  ett	
  
företag	
  kan	
  få	
  av	
  att	
  använda	
  ett	
  affärssystem.	
  Dessa	
  två	
  teoriområden	
  anses	
  
utgöra	
  en	
  bra	
  grund	
  för	
  vilka	
  effekter	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  ge	
  på	
  en	
  organisations	
  
verksamhet.	
  
	
  
För	
  att	
  bedöma	
  vad	
  som	
  påverkar	
  konkurrenskraften	
  i	
  SMF	
  används	
  
teoriområde	
  tre,	
  Strategi	
  och	
  värdeskapande	
  samt	
  teoriområde	
  fyra,	
  SMF	
  
konkurrenssituation.	
  Områdena	
  ger	
  en	
  bra	
  grund	
  över	
  vad	
  som	
  kan	
  påverka	
  
konkurrenskraften	
  i	
  ett	
  företag.	
  Strategi	
  och	
  värdeskapande	
  ger	
  en	
  inblick	
  
allmänt	
  i	
  hur	
  konkurrenskraft	
  kan	
  skapas	
  i	
  en	
  verksamhet	
  genom	
  strategiska	
  
positioner	
  och	
  värdeskapande.	
  SMF	
  konkurrenssituation	
  ger	
  däremot	
  en	
  
förståelse	
  för	
  vad	
  som	
  gäller	
  specifikt	
  för	
  SMF	
  och	
  hur	
  de	
  kan	
  gå	
  tillväga	
  för	
  att	
  

Figur	
  2.	
  Studiens	
  genomförandemodell	
  (Egen	
  illustration)	
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stärka	
  sin	
  konkurrenskraft.	
  Områdena	
  ger	
  således	
  tillsammans	
  en	
  bra	
  överblick	
  
av	
  området	
  konkurrenskraft	
  kopplat	
  till	
  SMF.	
  
	
  
Slutligen	
  är	
  det	
  möjligt	
  att	
  i	
  steg	
  2	
  relatera	
  de	
  effekter	
  som	
  ett	
  affärssystem	
  ger	
  
till	
  vad	
  som	
  påverkar	
  konkurrenskraften	
  i	
  SMF.	
  För	
  denna	
  analys	
  kommer	
  
samtliga	
  fyra	
  teoriområden	
  att	
  användas	
  tillsammans	
  för	
  att	
  få	
  en	
  bild	
  av	
  hur	
  
effekterna	
  kan	
  relateras	
  till	
  ett	
  företags	
  konkurrenskraft.	
  Denna	
  analys	
  ger	
  
slutligen	
  underlag	
  för	
  analysmodellen	
  och	
  att	
  besvara	
  studiens	
  syfte,	
  hur	
  arbetet	
  
med	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  påverka	
  konkurrenskraften	
  i	
  SMF.	
  
	
   	
  



	
   30	
  

3.2	
  Analysmodell	
  
Den	
  analysmodell	
  som	
  presenteras	
  i	
  Figur	
  3	
  är	
  framtagen	
  med	
  hjälp	
  av	
  den	
  metod	
  
som	
  beskrivs	
  i	
  avsnittet	
  ovan	
  (Se	
  3.1	
  Skapande	
  av	
  analysmodell).	
  	
  
	
  	
  
	
  

	
  
	
  

Figur	
  3.	
  Analysmodell	
  (Egen	
  illustration)	
  

3.2.1	
  Operativa	
  fördelar	
  
Shang	
  och	
  Sheddon	
  (2000)	
  beskriver	
  inledningsvis	
  i	
  sitt	
  ramverk	
  att	
  operativa	
  
fördelar	
  kan	
  erhållas	
  genom	
  att	
  arbeta	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  (Se	
  2.2.1	
  Operativa	
  
fördelar).	
  	
  
	
  
Shang	
  och	
  Sheddon	
  (2000)	
  samt	
  Tsai	
  et	
  al.	
  (2011)	
  menar	
  att	
  en	
  operativ	
  fördel	
  är	
  
att	
  företagets	
  behov	
  av	
  personal	
  kan	
  minska	
  och	
  därmed	
  kan	
  
personalkostnaderna	
  sänkas	
  genom	
  att	
  arbeta	
  med	
  ett	
  affärssystem.	
  Detta	
  kan	
  
kopplas	
  till	
  Porters	
  (2004)	
  kostnadsledarskap	
  som	
  fokuserar	
  på	
  att	
  producera	
  
till	
  en	
  låg	
  kostnad	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  skapa	
  konkurrenskraft.	
  Detta	
  innebär	
  att	
  de	
  
operativa	
  fördelarna	
  i	
  detta	
  avseende	
  positivt	
  kan	
  påverka	
  konkurrenskraften.	
  	
  
	
  
Vidare	
  påpekar	
  Shang	
  och	
  Sheddon	
  (2000)	
  att	
  effektiviteten	
  kan	
  ökas	
  genom	
  att	
  
produktiviteten	
  i	
  verksamheten	
  förbättras	
  genom	
  att	
  arbeta	
  med	
  ett	
  
affärssystem.	
  Detta	
  kan	
  relateras	
  till	
  Zott	
  och	
  Amit	
  (2010)	
  som	
  menar	
  att	
  
konkurrenskraft	
  kan	
  skapas	
  genom	
  att	
  öka	
  effektiviteten	
  i	
  verksamheten.	
  Det	
  
ligger	
  även	
  i	
  linje	
  med	
  Blois	
  och	
  Ramirez	
  (2006)	
  som	
  beskriver	
  att	
  värde	
  kan	
  
skapas	
  genom	
  att	
  utnyttja	
  de	
  förmågor	
  som	
  används	
  i	
  verksamheten	
  väl.	
  Till	
  
exempel	
  kan	
  förmågor	
  som	
  är	
  internt	
  fokuserade	
  skapa	
  värde	
  genom	
  att	
  
förbättra	
  procedurer	
  och	
  tillverkningsprocesser	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  göra	
  verksamheten	
  
mer	
  effektiv	
  och	
  därmed	
  stärka	
  konkurrenskraften	
  (Blois	
  och	
  Ramirez,	
  2006).	
  
Även	
  i	
  detta	
  avseende	
  kan	
  alltså	
  de	
  operativa	
  fördelarna	
  påverka	
  
konkurrenskraften	
  positivt.	
  	
  
	
  
Shang	
  och	
  Sheddon	
  (2000)	
  nämner	
  slutligen	
  att	
  kvalitén	
  på	
  företagets	
  produkter	
  
kan	
  förbättras	
  genom	
  ett	
  affärssystem.	
  Detta	
  kan	
  relateras	
  till	
  Rahman	
  och	
  
Tannock	
  (2005)	
  som	
  menar	
  att	
  medvetenhet	
  om	
  kvalitén	
  i	
  verksamheten	
  och	
  att	
  
en	
  filosofi	
  så	
  som	
  TQM	
  som	
  fokuserar	
  på	
  kvalitén,	
  till	
  exempel	
  produktkvalitén,	
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kan	
  ge	
  SMF	
  konkurrensfördelar.	
  Således	
  ytterligare	
  ett	
  argument	
  för	
  att	
  de	
  
operativa	
  fördelarna	
  kan	
  påverka	
  konkurrenskraften	
  positivt	
  i	
  SMF.	
  
	
  
Den	
  första	
  hypotesen	
  är	
  därför	
  att	
  de	
  operativa	
  fördelarna	
  som	
  erhålls	
  genom	
  att	
  
arbeta	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  påverkar	
  ett	
  företags	
  konkurrenskraft.	
  

3.2.2	
  Styrningsrelaterade	
  fördelar	
  
Shang	
  och	
  Sheddon	
  (2000)	
  beskriver	
  även	
  i	
  sitt	
  ramverk	
  att	
  styrningsrelaterade	
  
fördelar	
  kan	
  erhållas	
  genom	
  att	
  arbeta	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  (Se	
  2.2.2	
  
Styrningsrelaterade	
  fördelar).	
  	
  
	
  
Enligt	
  Treacy	
  och	
  Wiersema	
  (1993)	
  kan	
  ett	
  företag	
  använda	
  en	
  värdedisciplin	
  
som	
  fokuserar	
  på	
  att	
  ständigt	
  leverera	
  nya	
  och	
  moderna	
  produkter	
  till	
  företagets	
  
marknad	
  för	
  att	
  på	
  så	
  vis	
  snabbt	
  göra	
  konkurrenternas	
  produkter	
  omoderna.	
  För	
  
att	
  anta	
  en	
  sådan	
  värdedisciplin	
  krävs	
  bland	
  annat	
  att	
  företagets	
  ledning	
  kan	
  ta	
  
snabba	
  beslut	
  samt	
  att	
  processerna	
  är	
  snabba	
  för	
  att	
  snabbt	
  kunna	
  introducera	
  
nya	
  idéer	
  till	
  marknaden.	
  Detta	
  kan	
  relateras	
  till	
  Shang	
  och	
  Sheddon	
  (2000)	
  som	
  
bland	
  annat	
  menar	
  att	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  leda	
  till	
  att	
  företaget	
  
snabbare	
  kan	
  reagera	
  till	
  marknadens	
  krav	
  vilket	
  gör	
  det	
  lättare	
  att	
  snabbare	
  
kunna	
  introducera	
  nya	
  och	
  moderna	
  produkter.	
  Shang	
  och	
  Sheddon	
  (2000)	
  
menar	
  även	
  att	
  ett	
  affärssystem	
  leder	
  till	
  en	
  effektivare	
  ledning	
  vilket	
  således	
  
innebär	
  att	
  ledning	
  kan	
  ta	
  snabbare	
  beslut	
  som	
  Treacy	
  och	
  Wiersema	
  (1993)	
  
beskriver	
  som	
  viktigt.	
  Detta	
  betyder	
  att	
  de	
  styrningsrelaterade	
  fördelar	
  som	
  
kommer	
  med	
  arbetet	
  av	
  ett	
  affärssystem	
  positivt	
  kan	
  påverka	
  konkurrenskraften	
  
för	
  SMF	
  i	
  detta	
  avseende.	
  
	
  
Zott	
  och	
  Amit	
  (2010)	
  beskriver	
  även	
  en	
  modell	
  där	
  en	
  affärsmodell	
  bestående	
  av	
  
flera	
  aktiviteter	
  kan	
  skapa	
  värde	
  genom	
  att	
  öka	
  effektiviteten	
  i	
  verksamheten	
  och	
  
därmed	
  stärka	
  konkurrenskraften.	
  Enligt	
  Shang	
  och	
  Sheddon	
  (2000)	
  kan	
  ett	
  
affärssystem	
  öka	
  effektiviteten	
  i	
  ett	
  företags	
  verksamhet	
  genom	
  bland	
  annat	
  en	
  
effektivare	
  ledning.	
  Även	
  i	
  denna	
  aspekt	
  kan	
  alltså	
  de	
  styrningsrelaterade	
  
fördelarna	
  positivt	
  påverka	
  ett	
  företags	
  konkurrenskraft.	
  	
  
	
  
Den	
  andra	
  hypotesen	
  är	
  därför	
  att	
  de	
  styrningsrelaterade	
  fördelarna	
  som	
  erhålls	
  
genom	
  att	
  arbeta	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  påverkar	
  ett	
  företags	
  konkurrenskraft.	
  	
  

3.2.3	
  Strategiska	
  fördelar	
  
Shang	
  och	
  Sheddon	
  (2000)	
  beskriver	
  även	
  i	
  sitt	
  ramverk	
  att	
  strategiska	
  fördelar	
  
kan	
  erhållas	
  genom	
  att	
  arbeta	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  (Se	
  2.2.3	
  Strategiska	
  
fördelar).	
  	
  
	
  
Arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  ge	
  strategiska	
  fördelar	
  genom	
  att	
  sänka	
  
företagets	
  produktionskostnader	
  samt	
  skapa	
  produkter	
  differentierade	
  från	
  
företagets	
  konkurrenter	
  (Shang	
  och	
  Sheddon,	
  2000).	
  Dessa	
  fördelar	
  kan	
  
jämföras	
  med	
  Porters	
  (2004)	
  generiska	
  strategier,	
  kostnadsledarskap	
  och	
  
differentiering,	
  för	
  att	
  skapa	
  konkurrenskraft.	
  Kostnadsledarskap	
  fokuserar	
  på	
  
att	
  sänka	
  produktionskostnaderna	
  medan	
  differentiering	
  fokuserar	
  på	
  att	
  skapa	
  
differentierade	
  produkter	
  vilket	
  stämmer	
  väl	
  överens	
  med	
  de	
  fördelar	
  som	
  
Shang	
  och	
  Sheddon	
  (2000)	
  beskriver.	
  Det	
  kan	
  även	
  relateras	
  till	
  en	
  av	
  Treacy	
  och	
  
Wiersema	
  (1993)	
  värdediscipliner	
  som	
  går	
  ut	
  på	
  att	
  skräddarsy	
  produkter	
  för	
  att	
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möta	
  behovet	
  hos	
  ett	
  smalt	
  segment	
  av	
  marknaden	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  bli	
  
konkurrenskraftig.	
  Detta	
  innebär	
  att	
  de	
  strategiska	
  fördelar	
  som	
  kommer	
  med	
  
arbetet	
  av	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  påverka	
  konkurrenskraften	
  enligt	
  ovanstående	
  
resonemang.	
  	
  
	
  
Enligt	
  Shang	
  och	
  Sheddon	
  (2000)	
  kan	
  ett	
  affärssystem	
  även	
  ge	
  strategiska	
  
fördelar	
  genom	
  att	
  möjliggöra	
  för	
  en	
  mer	
  innovativ	
  verksamhet	
  genom	
  att	
  hitta	
  
nya	
  marknadsstrategier	
  eller	
  hitta	
  nya	
  sätt	
  att	
  tjäna	
  pengar	
  på.	
  Detta	
  kan	
  
jämföras	
  med	
  Lepak	
  et	
  al.	
  (2007)	
  som	
  menar	
  att	
  om	
  en	
  organisation	
  ska	
  skapa	
  
värde	
  samt	
  vara	
  konkurrenskraftig	
  är	
  det	
  viktigt	
  att	
  den	
  är	
  innovativ.	
  Det	
  kan	
  
även	
  relateras	
  till	
  en	
  av	
  Treacy	
  och	
  Wiersema	
  (1993)	
  värdediscipliner	
  som	
  
fokuserar	
  på	
  att	
  ständigt	
  leverera	
  nya	
  och	
  moderna	
  produkter	
  till	
  marknaden	
  
vilket	
  kräver	
  att	
  företaget	
  är	
  kreativt	
  och	
  ständigt	
  letar	
  efter	
  nya	
  idéer.	
  Detta	
  
betyder	
  således	
  att	
  en	
  strategisk	
  fördel	
  som	
  innebär	
  att	
  det	
  underlättar	
  att	
  skapa	
  
nya	
  idéer	
  och	
  innovationer	
  i	
  verksamheten	
  positivt	
  kan	
  påverka	
  denna	
  
värdedisciplin.	
  Även	
  i	
  dessa	
  två	
  perspektiv	
  kan	
  de	
  strategiska	
  fördelarna	
  alltså	
  
påverka	
  konkurrenskraften.	
  	
  
	
  
Den	
  tredje	
  hypotesen	
  är	
  därför	
  att	
  de	
  strategiska	
  fördelarna	
  som	
  erhålls	
  genom	
  
att	
  arbeta	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  påverkar	
  ett	
  företags	
  konkurrenskraft.	
  	
  

3.2.4	
  Organisatoriska	
  fördelar	
  
Shang	
  och	
  Sheddon	
  (2000)	
  beskriver	
  även	
  i	
  sitt	
  ramverk	
  att	
  organisatoriska	
  
fördelar	
  kan	
  erhållas	
  genom	
  att	
  arbeta	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  (Se	
  2.2.5	
  
Organisatoriska	
  fördelar).	
  	
  
	
  
Enligt	
  Prahalad	
  och	
  Hamel	
  (1990)	
  kan	
  kärnkompetenser	
  skapa	
  konkurrenskraft.	
  
Ett	
  hinder	
  för	
  dessa	
  är	
  att	
  verksamhetens	
  olika	
  funktioner	
  behandlas	
  som	
  
separata	
  avdelningar.	
  Detta	
  hinder	
  kan	
  i	
  viss	
  mån	
  tas	
  bort	
  med	
  de	
  
organisatoriska	
  fördelarna	
  som	
  kommer	
  med	
  ett	
  affärssystem.	
  Enligt	
  Jones	
  et	
  al.	
  
(2003)	
  och	
  Kähkonen	
  och	
  Smolander	
  (2013)	
  kan	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  
leda	
  till	
  att	
  processer	
  och	
  funktioner	
  integreras.	
  Detta	
  betyder	
  att	
  affärssystemet	
  
och	
  integrationen	
  som	
  kommer	
  med	
  det	
  kan	
  underlätta	
  att	
  skapa	
  
kärnkompetenser	
  inom	
  verksamheten	
  eftersom	
  det	
  i	
  viss	
  mån	
  tar	
  bort	
  detta	
  
hinder	
  för	
  att	
  generera	
  kärnkompetenser.	
  I	
  denna	
  aspekt	
  kan	
  de	
  organisatoriska	
  
fördelarna	
  öka	
  företagets	
  konkurrenskraft.	
  	
  
	
  
Arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  även	
  underlätta	
  upplärning	
  av	
  nyanställda	
  
inom	
  organisationen	
  samt	
  stärka	
  anställda	
  i	
  deras	
  arbetsuppgifter	
  genom	
  att	
  
bredda	
  deras	
  kunskap	
  (Shang	
  och	
  Sheddon,	
  2000).	
  Detta	
  kan	
  jämföras	
  med	
  
Lepak	
  et	
  al.	
  (2007)	
  som	
  menar	
  att	
  individer	
  som	
  är	
  kreativa,	
  har	
  mycket	
  kunskap	
  
och	
  är	
  intelligenta	
  skapar	
  större	
  värde	
  för	
  verksamheten	
  och	
  därmed	
  
konkurrenskraft.	
  Detta	
  betyder	
  att	
  om	
  affärssystemet	
  kan	
  underlätta	
  upplärning	
  
och	
  stärka	
  de	
  anställda	
  ökar	
  det	
  möjligheten	
  att	
  de	
  får	
  mer	
  kunskap	
  och	
  blir	
  mer	
  
kreativa	
  och	
  därmed	
  stärker	
  företagets	
  konkurrenskraft.	
  På	
  detta	
  sätt	
  kan	
  de	
  
organisatoriska	
  fördelarna	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  skapa	
  konkurrenskraft	
  i	
  ett	
  
företag.	
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En	
  annan	
  organisatorisk	
  förändring	
  som	
  ofta	
  kommer	
  med	
  implementationen	
  av	
  
ett	
  affärssystem	
  är	
  att	
  organisationen	
  måste	
  anpassa	
  sig	
  till	
  miljön	
  som	
  kommer	
  
med	
  det	
  nya	
  affärssystemet	
  (Lee	
  et	
  al.,	
  2003;	
  Magnusson	
  och	
  Olsson,	
  2012;	
  Jones	
  
et	
  al.,	
  2003).	
  Detta	
  kan	
  jämföras	
  med	
  Gunnasekaran	
  et	
  al.	
  (2011)	
  som	
  menar	
  att	
  
en	
  enkel	
  organisationsstruktur	
  kan	
  vara	
  till	
  en	
  fördel	
  för	
  SMF	
  gentemot	
  större	
  
företag	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  skapa	
  en	
  konkurrensfördel.	
  Detta	
  betyder	
  att	
  om	
  den	
  
förändring	
  i	
  organisationsstrukturen	
  som	
  sker	
  i	
  samband	
  med	
  att	
  affärssystemet	
  
implementeras	
  innebär	
  att	
  strukturen	
  förenklas	
  kan	
  de	
  organisatoriska	
  
fördelarna	
  även	
  i	
  detta	
  perspektiv	
  positivt	
  påverka	
  konkurrenskraften.	
  
	
  
Den	
  fjärde	
  hypotesen	
  är	
  därför	
  att	
  de	
  organisatoriska	
  fördelarna	
  som	
  erhålls	
  
genom	
  att	
  arbeta	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  påverkar	
  ett	
  företags	
  konkurrenskraft.	
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3.3	
  Undersökningsfrågor	
  
Den	
  analysmodell	
  som	
  skapats	
  ovan	
  utgörs	
  av	
  olika	
  hypoteser	
  om	
  vilka	
  effekter	
  
som	
  påverkar	
  konkurrenskraften	
  i	
  SMF.	
  Varje	
  preciserad	
  undersökningsfråga	
  
nedan	
  motsvarar	
  en	
  sådan	
  hypotes.	
  Antalet	
  hypoteser	
  motsvarar	
  i	
  sin	
  tur	
  antalet	
  
kategorier	
  av	
  effekter	
  som	
  analysmodellen	
  tagit	
  upp	
  som	
  viktiga	
  och	
  som	
  kan	
  ha	
  
en	
  inverkan	
  på	
  ett	
  företags	
  konkurrenskraft.	
  
	
  
Den	
  första	
  undersökningsfrågan	
  motsvarar	
  hypotes	
  ett	
  ovan.	
  
Undersökningsfråga	
  1:	
  Hur	
  påverkar	
  de	
  operativa	
  fördelarna	
  från	
  arbetet	
  med	
  
ett	
  affärssystem	
  konkurrenskraften	
  i	
  SMF?	
  
	
  
Den	
  andra	
  undersökningsfrågan	
  motsvarar	
  hypotes	
  två	
  ovan.	
  
Undersökningsfråga	
  2:	
  Hur	
  påverkar	
  de	
  styrningsrelaterade	
  fördelarna	
  från	
  
arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  konkurrenskraften	
  i	
  SMF?	
  
	
  
Den	
  tredje	
  undersökningsfrågan	
  motsvarar	
  hypotes	
  tre	
  ovan.	
  
Undersökningsfråga	
  3:	
  Hur	
  påverkar	
  de	
  strategiska	
  fördelarna	
  från	
  arbetet	
  
med	
  ett	
  affärssystem	
  konkurrenskraften	
  i	
  SMF?	
  
	
  
Den	
  fjärde	
  undersökningsfrågan	
  motsvarar	
  hypotes	
  fyra	
  ovan.	
  
Undersökningsfråga	
  4:	
  Hur	
  påverkar	
  de	
  organisatoriska	
  fördelarna	
  från	
  
arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  konkurrenskraften	
  i	
  SMF?	
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Kapitel	
  4	
  Metod	
  

I	
  detta	
  kapitel	
  presenteras	
  inledningsvis	
  studiens	
  upplägg,	
  hur	
  författaren	
  
genomfört	
  studien.	
  Därefter	
  redovisas	
  studiens	
  ansats	
  utifrån	
  det	
  syfte	
  som	
  
presenterades	
  i	
  kapitel	
  1.	
  Efter	
  ansatsen	
  följer	
  en	
  presentation	
  av	
  de	
  
datainsamlingsmetoder	
  som	
  använts.	
  Avslutningsvis	
  presenteras	
  analysprocessen	
  
och	
  en	
  diskussion	
  om	
  studiens	
  kvalité.	
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4.1	
  Studiens	
  upplägg	
  
Studien	
  är	
  designad	
  utifrån	
  det	
  Wahlbinska	
  U:et	
  och	
  presenteras	
  i	
  Figur	
  4.	
  
	
  
	
  
	
  	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  

	
  
Studien	
  är	
  uppdelad	
  utifrån	
  den	
  modell	
  som	
  presenteras	
  ovan.	
  Modellen	
  
beskriver	
  hur	
  rekommendationerna	
  ska	
  ligga	
  som	
  underlag	
  till	
  studiens	
  
problembeskrivning	
  och	
  att	
  slutsatserna	
  ska	
  besvara	
  studiens	
  syfte.	
  Likadant	
  ska	
  
analysen	
  och	
  resultatet	
  utgå	
  från	
  referensramen	
  och	
  besvara	
  de	
  
undersökningsfrågor	
  som	
  härstammar	
  från	
  analysmodellen.	
  Slutligen	
  är	
  studiens	
  
empiriinsamling	
  utförd	
  enligt	
  metoden	
  som	
  presenteras	
  i	
  detta	
  kapitel.	
  
	
  
Studien	
  består	
  dels	
  av	
  en	
  teoretisk	
  referensram,	
  dels	
  en	
  empiriinsamling	
  hos	
  
SMF.	
  Detta	
  innebär	
  att	
  inledningsvis	
  skapades	
  en	
  teoretisk	
  bild	
  av	
  vilka	
  effekter	
  
som	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  ge	
  på	
  verksamheten	
  samt	
  faktorer	
  
relaterade	
  till	
  konkurrenskraft.	
  Denna	
  teori	
  ligger	
  till	
  grund	
  för	
  analysmodellen	
  
som	
  skapas	
  och	
  intervjuunderlaget	
  som	
  används	
  för	
  empiriinsamlingen.	
  
Analysmodellen	
  består	
  i	
  sin	
  tur	
  av	
  ett	
  antal	
  hypoteser	
  om	
  vad	
  som	
  påverkar	
  
konkurrenskraften	
  i	
  SMF	
  och	
  där	
  varje	
  hypotes	
  representerar	
  en	
  
undersökningsfråga	
  i	
  studien.	
  Därefter	
  sker	
  en	
  empiriinsamling	
  som	
  syftar	
  till	
  att	
  
ge	
  ett	
  underlag	
  för	
  att	
  bepröva	
  dessa	
  hypoteser	
  och	
  för	
  att	
  slutligen	
  skapa	
  en	
  bild	
  
om	
  hur	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  påverka	
  konkurrenskraften	
  i	
  SMF.	
  Detta	
  upplägg	
  
mynnar	
  således	
  ut	
  i	
  en	
  slutsats	
  som	
  ska	
  besvara	
  studiens	
  syfte.	
  
	
   	
  

Figur	
  4.	
  Wahlbinska	
  U:et	
  (Lekvall	
  och	
  Wahlbin,	
  2001,	
  s.	
  183,	
  bearbetad)	
  



	
   37	
  

4.2	
  Ansats	
  
Den	
  ansats	
  som	
  presenteras	
  nedan	
  är	
  vald	
  utifrån	
  det	
  syfte	
  som	
  presenterades	
  i	
  
kapitel	
  1.	
  

4.2.1	
  Typ	
  av	
  studie	
  
Den	
  kunskapsbas	
  som	
  ligger	
  till	
  grund	
  för	
  arbetet	
  är	
  viktig	
  för	
  att	
  definiera	
  
vilken	
  form	
  av	
  studie	
  som	
  skall	
  genomföras.	
  Enligt	
  Björklund	
  och	
  Paulsson	
  
(2010,	
  58)	
  finns	
  fyra	
  typer	
  av	
  studier	
  som	
  kan	
  genomföras:	
  

• Explorativ	
  studie:	
  Undersökande	
  studie	
  används	
  när	
  det	
  finns	
  lite	
  
kunskap	
  inom	
  området	
  och	
  författaren	
  söker	
  grundläggande	
  förståelse	
  
för	
  ett	
  problemområde	
  för	
  att	
  senare	
  kunna	
  fördjupa	
  sig	
  inom	
  detta	
  
område.	
  

• Deskriptiv	
  studie:	
  Beskrivande	
  studie	
  används	
  när	
  det	
  finns	
  
grundläggande	
  kunskap	
  inom	
  området	
  och	
  målet	
  är	
  att	
  beskriva	
  men	
  inte	
  
förklara	
  relationer.	
  

• Explanativ	
  studie:	
  Förklarande	
  studie	
  används	
  när	
  djupare	
  kunskap	
  och	
  
förståelse	
  söks.	
  Författaren	
  vill	
  förklara	
  samband.	
  Det	
  kan	
  till	
  exempel	
  
vara	
  att	
  förklara	
  sambandet	
  mellan	
  inkomst	
  och	
  lycka	
  hos	
  en	
  person.	
  

• Normativ	
  studie:	
  Vägledande	
  studier	
  används	
  då	
  målet	
  är	
  att	
  föreslå	
  
åtgärder	
  och	
  ge	
  vägledning.	
  Det	
  kan	
  till	
  exempel	
  vara	
  en	
  framtida	
  prognos	
  
av	
  någon	
  företeelse.	
  

	
  
Denna	
  studie	
  ska	
  ligga	
  till	
  grund	
  för	
  att	
  beskriva	
  sambandet	
  mellan	
  ett	
  
affärssystem	
  och	
  konkurrenskraften	
  i	
  SMF	
  vilket	
  innebär	
  att	
  det	
  är	
  en	
  explanativ,	
  
förklarande	
  studie.	
  

4.2.2	
  Kvalitativ	
  eller	
  kvantitativ	
  studie	
  
Jacobsen	
  (2009)	
  samt	
  Lekvall	
  och	
  Wahlbin	
  (2007)	
  definierar	
  en	
  kvalitativ	
  studie	
  
som	
  en	
  studie	
  där	
  datainsamlingen	
  sker	
  i	
  form	
  av	
  ord	
  medan	
  en	
  kvantitativ	
  
studie	
  där	
  datainsamlingen	
  sker	
  i	
  form	
  av	
  siffror.	
  Jacobsen	
  (2009)	
  skriver	
  att	
  en	
  
kvalitativ	
  studie	
  bör	
  använda	
  öppna	
  eller	
  semistrukturerade	
  intervjuer,	
  där	
  
undersökningsobjektet	
  med	
  egna	
  ord	
  får	
  formulera	
  sina	
  svar.	
  Vidare	
  skriver	
  
Jacobsen	
  (2009)	
  att	
  i	
  en	
  kvalitativ	
  studie	
  undersöks	
  färre	
  objekt	
  jämfört	
  med	
  en	
  
kvantitativ	
  studie	
  och	
  det	
  är	
  därför	
  svårare	
  att	
  generalisera	
  i	
  en	
  kvalitativ	
  studie.	
  
	
  
Syftet	
  med	
  denna	
  rapport	
  är	
  att	
  förklara	
  hur	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  
påverkar	
  konkurrenskraften	
  i	
  SMF.	
  Syftet	
  är	
  således	
  av	
  förklarande	
  karaktär,	
  
vilket	
  även	
  styrks	
  av	
  avsnittet	
  ovan.	
  Detta	
  innebär	
  att	
  studien	
  kräver	
  ett	
  resultat	
  i	
  
form	
  av	
  ord,	
  inte	
  siffror,	
  vilket	
  styrker	
  valet	
  av	
  en	
  kvalitativ	
  studie	
  enligt	
  
Jacobsen	
  (2009)	
  samt	
  Lekvall	
  och	
  Wahlbin	
  (2007)	
  definition	
  av	
  en	
  kvalitativ	
  
studie.	
  Pratt	
  (2009)	
  samt	
  Lekvall	
  och	
  Wahlbin	
  (2007)	
  menar	
  även	
  att	
  studier	
  
med	
  syften	
  som	
  ska	
  svara	
  på	
  frågan	
  ”Hur”	
  och	
  inte	
  ”Hur	
  många”	
  borde	
  använda	
  
en	
  kvalitativ	
  ansats	
  som	
  utgångspunkt.	
  Utifrån	
  ovanstående	
  argument	
  valdes	
  en	
  
kvalitativ	
  studie	
  för	
  att	
  svara	
  på	
  syftet.	
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4.2.3	
  Fallstudie	
  eller	
  tvärsnittsansats	
  
Enligt	
  Merriam	
  (1994)	
  är	
  en	
  fallstudie	
  en	
  undersökning	
  av	
  en	
  specifik	
  företeelse,	
  
en	
  studie	
  där	
  enskilda	
  fall	
  väljs	
  ut	
  för	
  att	
  studeras	
  på	
  djupet.	
  Detta	
  ligger	
  i	
  linje	
  
med	
  Lekvall	
  och	
  Wahlbin	
  (2007)	
  som	
  menar	
  att	
  en	
  fallstudieansats	
  till	
  skillnad	
  
från	
  en	
  tvärsnittsansats	
  analyserar	
  ett	
  fåtal	
  fall	
  på	
  djupet.	
  En	
  tvärsnittsansats	
  
däremot	
  använder	
  många	
  undersökningsobjekt	
  och	
  jämför	
  dem	
  sinsemellan	
  för	
  
att	
  dra	
  en	
  slutsats	
  för	
  en	
  större	
  grupp.	
  
	
  
För	
  att	
  utvärdera	
  vad	
  som	
  påverkar	
  konkurrenskraften	
  respektive	
  vilka	
  effekter	
  
som	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  ge	
  på	
  verksamheten	
  i	
  SMF	
  valdes	
  ett	
  fåtal	
  företag	
  ut.	
  Då	
  
bedömning	
  var	
  att	
  dessa	
  behövde	
  analyseras	
  på	
  djupet	
  för	
  att	
  förstå	
  företagets	
  
verksamhet	
  stämde	
  en	
  fallstudie,	
  så	
  som	
  den	
  definieras	
  i	
  Merriam	
  (1994)	
  samt	
  
Lekvall	
  och	
  Wahlbin	
  (2007),	
  överens	
  med	
  tillvägagångsättet.	
  Utifrån	
  
ovanstående	
  resonemang	
  valdes	
  en	
  fallstudieansats	
  för	
  att	
  svara	
  på	
  syftet	
  och	
  
undersökningsfrågorna.	
  	
  

4.2.4	
  Induktion	
  eller	
  deduktion	
  
Teorin	
  behandlar	
  tre	
  olika	
  principer	
  för	
  att	
  samla	
  in	
  data.	
  Induktion	
  innebär	
  att	
  
studien	
  utgår	
  från	
  verkligheten	
  och	
  därifrån	
  formulerar	
  teorier	
  och	
  modeller.	
  Vid	
  
deduktion	
  är	
  processen	
  det	
  motsatta.	
  Studien	
  utgår	
  då	
  från	
  teorier	
  och	
  samlar	
  
därefter	
  in	
  information	
  från	
  verkligheten	
  om	
  dessa	
  teorier.	
  Abduktion	
  är	
  en	
  
blandning	
  av	
  de	
  två	
  där	
  studien	
  hoppar	
  mellan	
  de	
  olika	
  abstraktionsnivåerna.	
  
(Björklund	
  och	
  Paulsson,	
  2010)	
  Pratt	
  (2009)	
  menar	
  att	
  en	
  kvalitativ	
  studie	
  kan	
  
antingen	
  vara	
  deduktiv,	
  induktiv	
  eller	
  en	
  blandning	
  av	
  de	
  två.	
  
	
  
Studien	
  utgår	
  från	
  den	
  teoretiska	
  referensramen	
  och	
  skapar	
  därifrån	
  
undersökningsfrågor	
  och	
  hypoteser	
  som	
  ligger	
  till	
  grund	
  för	
  empiriinsamlingen	
  
och	
  den	
  följande	
  analysen.	
  Utifrån	
  hypoteserna	
  och	
  undersökningsfrågorna	
  
samlas	
  således	
  information	
  in	
  om	
  verkligheten	
  vilket	
  innebär	
  att	
  studien	
  använt	
  
deduktion.	
  Det	
  deduktiva	
  tillvägagångssättet	
  gör	
  det	
  möjligt	
  att	
  forma	
  en	
  
teoretisk	
  modell	
  om	
  vad	
  som	
  påverkar	
  konkurrenskraften	
  i	
  SMF	
  och	
  därifrån	
  
begränsa	
  datainsamlingen	
  utifrån	
  denna	
  modell.	
  Utifrån	
  ovanstående	
  argument	
  
valdes	
  deduktion	
  som	
  tillvägagångssätt	
  för	
  att	
  samla	
  in	
  data.	
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4.3	
  Datainsamlingsmetoder	
  
De	
  datainsamlingsmetoder	
  som	
  presenteras	
  nedan	
  har	
  valts	
  med	
  utgångspunkt	
  
från	
  den	
  ansats	
  som	
  presenteras	
  ovan	
  och	
  de	
  preciserade	
  undersökningsfrågor	
  som	
  
skapades	
  i	
  kapitel	
  3.	
  Således	
  finns	
  en	
  stark	
  korrelation	
  mellan	
  ansats	
  och	
  
datainsamlingsmetoder.	
  

4.3.1	
  Val	
  av	
  datainsamlingsmetoder	
  
Studien	
  använder	
  två	
  olika	
  typer	
  av	
  datainsamlingsmetoder.	
  En	
  litteraturstudie	
  
används	
  för	
  att	
  samla	
  in	
  teorier	
  och	
  intervjuer	
  används	
  för	
  att	
  samla	
  in	
  empiri.	
  
Då	
  denna	
  studie	
  bedöms	
  som	
  kvalitativ	
  valdes	
  således	
  kvalitativa	
  
datainsamlingsmetoder.	
  	
  
	
  
Enligt	
  Yin	
  (2013)	
  är	
  intervjuer	
  och	
  samtal	
  en	
  vanlig	
  datainsamlingsmetod	
  vid	
  
kvalitativa	
  studier,	
  därför	
  valdes	
  i	
  denna	
  studie	
  intervjuer	
  för	
  att	
  samla	
  in	
  
primärdata.	
  Kvale	
  och	
  Brinkman	
  (2014)	
  menar	
  att	
  vid	
  en	
  intervjuundersökning	
  
är	
  det	
  viktigt	
  att	
  inledningsvis	
  svara	
  på	
  hur	
  intervjuerna	
  ska	
  genomföras,	
  d	
  v	
  s	
  
vilken	
  intervjuform	
  som	
  ska	
  användas.	
  Innan	
  detta	
  sker	
  ska	
  dock	
  syftet	
  med	
  
intervjun	
  fastställas	
  (Kvale	
  och	
  Brinkman,	
  2014).	
  Detta	
  ska	
  underlätta	
  att	
  välja	
  
intervjuform	
  till	
  studien.	
  Enligt	
  Kvale	
  och	
  Brinkman	
  (2014)	
  är	
  det	
  även	
  viktigt	
  att	
  
ha	
  förkunskap	
  om	
  det	
  ämne	
  som	
  intervjun	
  ska	
  diskutera.	
  Förkunskap	
  erhölls	
  i	
  
denna	
  studie	
  genom	
  den	
  teoretiska	
  genomgång	
  som	
  skett	
  på	
  området	
  innan	
  
intervjuerna	
  ägde	
  rum	
  och	
  syftet	
  med	
  intervjuerna	
  var	
  sedan	
  tidigare	
  fastställt.	
  
Med	
  detta	
  som	
  bakgrund	
  var	
  det	
  möjligt	
  att	
  välja	
  lämpligast	
  intervjuform	
  för	
  
denna	
  studie.	
  Enligt	
  Lantz	
  (2013)	
  kan	
  en	
  intervju	
  vara	
  helt	
  strukturerad	
  med	
  
förutbestämda	
  frågor,	
  förutbestämda	
  svarsalternativ	
  och	
  där	
  intervjuaren	
  på	
  
förhand	
  skapat	
  kontexten	
  kring	
  det	
  som	
  ska	
  undersökas.	
  En	
  intervju	
  kan	
  även	
  
vara	
  helt	
  öppen	
  vilket	
  innebär	
  att	
  intervjuaren	
  ställer	
  en	
  öppen	
  fråga	
  som	
  
respondenten	
  fritt	
  får	
  formulera	
  sina	
  tankar	
  kring	
  och	
  där	
  respondenten	
  
bestämmer	
  kontexten	
  (Lantz,	
  2013).	
  I	
  denna	
  studie	
  har	
  den	
  halvstrukturerade	
  
intervjun	
  använts	
  vilket	
  är	
  en	
  variant	
  mellan	
  dessa	
  två	
  (Lantz,	
  2013).	
  I	
  dessa	
  
intervjuer	
  har	
  undersökaren	
  på	
  förhand	
  avgränsat	
  kontexten	
  och	
  vilka	
  begrepp	
  
som	
  ska	
  undersökas	
  (Lantz,	
  2013)	
  vilket	
  stämmer	
  överens	
  med	
  upplägget	
  på	
  
denna	
  studie.	
  Dock	
  var	
  det	
  viktigt	
  att	
  respondenten	
  själv	
  fick	
  utveckla	
  sina	
  svar	
  
då	
  det	
  inte	
  var	
  möjligt	
  att	
  skapa	
  fasta	
  svarsalternativ	
  på	
  de	
  frågor	
  som	
  på	
  
förhand	
  skapats	
  vilket	
  innebär	
  att	
  den	
  inte	
  är	
  helt	
  strukturerad.	
  Med	
  detta	
  som	
  
bakgrund	
  valdes	
  ett	
  semistrukturerat	
  förhållningssätt	
  till	
  intervjuerna.	
  	
  

4.3.2	
  Insamling	
  av	
  empiri	
  
För	
  att	
  samla	
  in	
  empiri	
  användes	
  således	
  semistrukturerade	
  kvalitativa	
  
intervjuer.	
  Nedan	
  beskrivs	
  strukturen	
  på	
  intervjuerna,	
  det	
  intervjuunderlag	
  som	
  
använts	
  samt	
  studiens	
  intervjupersoner	
  och	
  fallföretag.	
  	
  
	
  
4.3.2.1	
  Intervjustruktur	
  
Kvale	
  och	
  Brinkman	
  (2014)	
  beskriver	
  sju	
  stadier	
  som	
  är	
  användbara	
  för	
  en	
  
intervjuundersökning.	
  Dessa	
  stadier	
  har	
  använts	
  som	
  inspiration	
  för	
  att	
  utforma	
  
ett	
  upplägg	
  för	
  denna	
  studies	
  intervjuundersökning.	
  Nedan	
  beskrivs	
  detta	
  
upplägg	
  och	
  det	
  är	
  uppdelat	
  efter	
  förberedelse	
  av	
  intervju,	
  intervjutillfället	
  och	
  
fasen	
  efter	
  intervjun.	
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Förberedelse	
  av	
  intervjun	
  skedde	
  genom	
  att	
  innehållet	
  och	
  frågorna	
  i	
  de	
  
semistrukturerade	
  intervjuerna	
  planerades	
  noggrant	
  i	
  förväg	
  för	
  att	
  ha	
  ett	
  
protokoll	
  att	
  samtala	
  kring	
  vilket	
  stämmer	
  överens	
  med	
  Lantz	
  (2013)	
  
rekommendationer	
  för	
  kvalitativa	
  studier.	
  Även	
  Kvale	
  och	
  Brinkman	
  (2014)	
  
menar	
  att	
  ju	
  bättre	
  en	
  intervju	
  förbereds	
  desto	
  bättre	
  blir	
  kvalitén	
  på	
  det	
  
material	
  som	
  kommer	
  ut	
  från	
  intervjutillfället.	
  Frågorna	
  formulerades	
  för	
  att	
  
vara	
  så	
  tydliga	
  som	
  möjligt	
  för	
  att	
  undvika	
  otydligheter	
  och	
  därmed	
  öka	
  studiens	
  
reliabilitet.	
  De	
  formulerades	
  med	
  hänsyn	
  till	
  att	
  skapa	
  så	
  bra	
  information	
  som	
  
möjligt	
  men	
  samtidigt	
  skapa	
  en	
  bra	
  relation	
  till	
  intervjupersonen	
  vilket	
  är	
  viktigt	
  
enligt	
  Kvale	
  och	
  Brinkman	
  (2014).	
  Frågorna	
  utformades	
  även	
  i	
  den	
  mån	
  det	
  var	
  
möjligt	
  för	
  att	
  vara	
  så	
  korta	
  och	
  enkla	
  som	
  möjligt.	
  De	
  skapades	
  slutligen	
  utifrån	
  
de	
  undersökningsfrågor	
  som	
  finns	
  i	
  den	
  teoretiska	
  referensramen,	
  mer	
  om	
  detta	
  
under	
  ”Frågeblock”	
  nedan.	
  Utifrån	
  detta	
  protokoll	
  var	
  det	
  sedan	
  möjligt	
  att	
  ställa	
  
följdfrågor	
  eller	
  andra	
  relevanta	
  frågor	
  i	
  sammanhanget.	
  
	
  
Under	
  intervjutillfället	
  är	
  de	
  första	
  minuterna	
  av	
  en	
  intervju	
  avgörande	
  enligt	
  
Kvale	
  och	
  Brinkman	
  (2014),	
  det	
  är	
  då	
  intervjupersonen	
  får	
  en	
  uppfattning	
  av	
  
intervjuaren.	
  För	
  att	
  skapa	
  god	
  kontakt	
  är	
  det	
  viktigt	
  att	
  lyssna,	
  visa	
  intresse	
  och	
  
respektera	
  vad	
  intervjupersonen	
  säger.	
  I	
  inledningsfasen	
  av	
  intervjun	
  
förklarades	
  syftet	
  med	
  intervjun	
  för	
  intervjupersonen	
  enligt	
  rekommendationer	
  
från	
  Kvale	
  och	
  Brinkman	
  (2014).	
  Enligt	
  Yin	
  (2013)	
  är	
  det	
  viktigt	
  att	
  under	
  
intervjutillfället	
  inte	
  ställa	
  flera	
  frågor	
  i	
  samma	
  mening	
  för	
  att	
  ge	
  respondenten	
  
möjligheten	
  att	
  besvara	
  en	
  fråga	
  i	
  taget	
  samt	
  ställa	
  följdfrågor	
  vid	
  de	
  tillfällen	
  där	
  
svaren	
  behöver	
  utvecklas.	
  Det	
  är	
  även	
  viktigt	
  att	
  inte	
  vara	
  för	
  styrande	
  utan	
  låta	
  
intervjupersonen	
  själv	
  styra	
  samtalet	
  utifrån	
  dina	
  ramar	
  för	
  att	
  få	
  en	
  så	
  
sanningsenlig	
  bild	
  som	
  möjligt	
  av	
  situationen	
  (Yin,	
  2013).	
  Detta	
  innebär	
  bland	
  
annat	
  att	
  försöka	
  vara	
  så	
  neutral	
  som	
  möjligt	
  till	
  ämnet	
  utan	
  att	
  prata	
  om	
  egna	
  
tankar	
  och	
  åsikter	
  som	
  kan	
  påverka	
  respondenten,	
  d	
  v	
  s	
  försöka	
  vara	
  så	
  objektiv	
  
som	
  möjligt.	
  Dessa	
  rekommendationer	
  från	
  Yin	
  (2013)	
  för	
  en	
  kvalitativ	
  studie	
  
har	
  följts	
  under	
  intervjutillfället.	
  
	
  
Efter	
  intervjuerna	
  sammanställdes	
  svaren	
  direkt	
  medan	
  informationen	
  fanns	
  
färskt	
  i	
  minnet	
  för	
  att	
  reflektera	
  över	
  dess	
  innehåll	
  och	
  analysera	
  viktig	
  
information	
  som	
  kom	
  ut	
  från	
  intervjun.	
  Om	
  det	
  var	
  något	
  som	
  var	
  oklart	
  med	
  
svaren	
  skedde	
  återkoppling	
  till	
  intervjupersonen	
  för	
  att	
  öka	
  dess	
  validitet.	
  
Samtliga	
  intervjuer	
  i	
  studien	
  är	
  genomförda	
  med	
  hjälp	
  av	
  denna	
  metod	
  och	
  
intervjuform.	
  	
  
	
  
4.3.2.2	
  Intervjuunderlag	
  
Intervjuunderlaget	
  är	
  skapat	
  utifrån	
  den	
  teoretiska	
  referensramen	
  i	
  kapitel	
  2	
  
samt	
  den	
  intervjustruktur	
  som	
  beskrivs	
  i	
  avsnittet	
  ovan.	
  Intervjuunderlaget	
  
återfinns	
  i	
  bilaga	
  1.	
  
	
  
I	
  början	
  av	
  intervjun	
  förklaras	
  studiens	
  syfte	
  för	
  att	
  informera	
  intervjupersonen	
  
om	
  varför	
  intervjun	
  genomförs.	
  Detta	
  stämmer	
  överens	
  med	
  vad	
  Kvale	
  och	
  
Brinkman	
  (2014)	
  beskriver	
  som	
  viktigt.	
  Se	
  block	
  1.1	
  i	
  bilaga	
  1.	
  
	
  
Därefter	
  ställdes	
  grundläggande	
  frågor	
  om	
  företaget,	
  dess	
  verksamhet	
  samt	
  
deras	
  affärssystem.	
  Frågorna	
  utgjorde	
  en	
  bas	
  för	
  empiriinsamlingen	
  och	
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användes	
  som	
  introduktion	
  till	
  företaget	
  och	
  dess	
  affärssystem.	
  Se	
  block	
  1.2	
  och	
  
1.3	
  i	
  bilaga	
  1.	
  
	
  
Därefter	
  ställdes	
  öppna	
  frågor	
  om	
  företagets	
  affärssystem.	
  Detta	
  skedde	
  i	
  syfte	
  
att	
  få	
  dem	
  att	
  prata	
  om	
  effekter	
  som	
  de	
  fått	
  av	
  affärssystemet.	
  Det	
  gör	
  det	
  även	
  
möjligt	
  att	
  vara	
  så	
  objektiv	
  som	
  möjligt	
  utan	
  att	
  styra	
  in	
  intervjupersonen	
  på	
  
specifika	
  effekter	
  som	
  teorin	
  beskriver.	
  Detta	
  stämmer	
  överens	
  med	
  Yin	
  (2013)	
  
rekommendationer	
  för	
  hur	
  intervjuer	
  ska	
  struktureras.	
  Detta	
  ger	
  således	
  
information	
  om	
  vad	
  intervjupersonen	
  anser	
  vara	
  de	
  viktigaste	
  fördelarna	
  med	
  
affärssystemet	
  och	
  vad	
  som	
  är	
  ”top	
  of	
  mind”	
  på	
  intervjupersonen.	
  Om	
  specifika	
  
effekter	
  nämns	
  här	
  som	
  finns	
  med	
  i	
  analysmodellen	
  kan	
  därför	
  mer	
  tyngd	
  läggas	
  
vid	
  dessa	
  i	
  analysen.	
  Detta	
  eftersom	
  intervjupersonen	
  nämnt	
  dem	
  intuitivt	
  och	
  
utan	
  att	
  bli	
  styrd	
  på	
  något	
  sätt.	
  Utifrån	
  de	
  öppna	
  frågorna	
  skapas	
  en	
  bild	
  av	
  vilka	
  
effekter	
  som	
  företaget/personen	
  anser	
  att	
  affärssystemet	
  har	
  gett	
  på	
  
verksamheten.	
  Beroende	
  på	
  vilka	
  dessa	
  effekter	
  är	
  det	
  möjligt	
  att	
  analysera	
  
huruvida	
  dessa	
  har	
  påverkat	
  företagets	
  konkurrenskraft.	
  Med	
  hjälp	
  av	
  
teoriområde	
  3	
  och	
  teoriområde	
  4	
  är	
  det	
  möjligt	
  att	
  bedöma	
  om	
  effekterna	
  har	
  
påverkat	
  konkurrenskraften.	
  Se	
  block	
  2.1	
  i	
  bilaga	
  1.	
  
	
  
Efter	
  detta	
  ställdes	
  frågor	
  specifikt	
  utifrån	
  de	
  undersökningsfrågor	
  och	
  den	
  
analysmodell	
  som	
  skapats	
  i	
  studien.	
  Undersökningsfrågorna	
  ställs	
  inte	
  rakt	
  ut,	
  
utan	
  frågor	
  inom	
  varje	
  kategori	
  formuleras	
  utifrån	
  vilka	
  specifika	
  effekter	
  som	
  
analysmodellen	
  beskriver	
  och	
  som	
  påverkar	
  konkurrenskraften.	
  Dessa	
  frågor	
  
möjliggör	
  att	
  hjälpa	
  intervjupersonen	
  att	
  öppna	
  upp	
  mer	
  kring	
  vilka	
  specifika	
  
effekter	
  som	
  affärssystemet	
  gett	
  på	
  deras	
  verksamhet	
  och	
  som	
  personen	
  inte	
  
intuitivt	
  kommit	
  att	
  tänka	
  på.	
  De	
  effekter	
  som	
  tas	
  upp	
  här	
  är	
  det	
  således	
  sedan	
  
tidigare	
  känt	
  att	
  de	
  påverkar	
  konkurrenskraften	
  enligt	
  teorin.	
  Således	
  
operationaliseras	
  begreppet	
  effekt	
  genom	
  att	
  det	
  delas	
  upp	
  i	
  de	
  fyra	
  kategorier	
  
som	
  analysmodellen	
  tar	
  upp.	
  Se	
  block	
  2.2	
  i	
  bilaga	
  1.	
  
	
  
Avslutningsvis	
  ställs	
  mer	
  specifika	
  frågor	
  för	
  att	
  kontrollera	
  om	
  några	
  av	
  
effekterna	
  från	
  affärssystemet	
  direkt	
  har	
  påverkat	
  företagets	
  konkurrenskraft.	
  
Här	
  är	
  till	
  skillnad	
  från	
  tidigare	
  konkurrenskraft	
  i	
  centrum	
  och	
  hur	
  det	
  skapas	
  i	
  
en	
  verksamhet.	
  Tidigare	
  var	
  effekterna	
  från	
  ett	
  affärssystem	
  i	
  centrum.	
  Hur	
  och	
  
om	
  effekterna	
  har	
  påverkat	
  konkurrenskraften	
  operationaliseras	
  genom	
  att	
  fråga	
  
om	
  effekterna	
  har	
  påverkat	
  dels	
  deras	
  strategiska	
  position	
  på	
  marknaden	
  och	
  
dels	
  om	
  det	
  har	
  förändrat	
  interna	
  aspekter	
  av	
  deras	
  verksamhet.	
  Som	
  avslutning	
  
tas	
  även	
  frågor	
  upp	
  som	
  är	
  direkt	
  relaterade	
  till	
  hur	
  SMF	
  kan	
  påverka	
  sin	
  
konkurrenskraft.	
  Denna	
  operationalisering	
  sker	
  med	
  utgångspunkt	
  från	
  studiens	
  
referensram	
  som	
  beskriver	
  dessa	
  delområden	
  för	
  att	
  skapa	
  konkurrenskraft.	
  Se	
  
block	
  3	
  i	
  bilaga	
  1.	
  
	
  
4.3.2.3	
  Val	
  av	
  fallföretag	
  och	
  intervjupersoner	
  
De	
  fem	
  fallföretag	
  som	
  behandlas	
  i	
  rapporten	
  har	
  valts	
  med	
  utgångspunkt	
  från	
  
deras	
  storlek,	
  branschtillhörighet	
  och	
  tillväxt.	
  Det	
  var	
  viktigt	
  att	
  intervjua	
  olika	
  
typer	
  av	
  företag	
  för	
  att	
  få	
  olika	
  perspektiv	
  på	
  konkurrens	
  och	
  effekterna	
  som	
  ett	
  
affärssystem	
  kan	
  ge.	
  Enligt	
  Yin	
  (2013)	
  och	
  Gibbert	
  et	
  al.	
  (2008)	
  kan	
  en	
  sådan	
  
triangulering	
  öka	
  kvalitén	
  på	
  studien	
  genom	
  att	
  öka	
  validiteten	
  och	
  reliabiliteten.	
  
Ett	
  annat	
  krav	
  var	
  att	
  företagen	
  hade	
  implementerat	
  ett	
  affärssystem	
  i	
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verksamheten	
  vilket	
  var	
  nödvändigt	
  för	
  att	
  få	
  svar	
  på	
  vilka	
  effekter	
  som	
  ett	
  
affärssystem	
  kan	
  ge	
  på	
  företagets	
  verksamhet.	
  Valen	
  av	
  företag	
  avgränsas	
  
slutligen	
  till	
  att	
  endast	
  behandla	
  SMF	
  på	
  den	
  svenska	
  marknaden	
  till	
  följd	
  av	
  tids-­‐	
  
och	
  resursbrist.	
  Denna	
  avgränsning	
  kan	
  påverka	
  studien	
  och	
  dess	
  resultat	
  
eftersom	
  det	
  är	
  möjligt	
  att	
  företag	
  utanför	
  Sveriges	
  gränser	
  har	
  andra	
  perspektiv	
  
på	
  hur	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  påverka	
  konkurrenskraften.	
  
	
  
Samtliga	
  företag	
  definieras	
  även	
  som	
  SMF	
  utifrån	
  den	
  definition	
  som	
  skedde	
  i	
  
inledningen	
  av	
  rapporten,	
  d	
  v	
  s	
  10-­‐250	
  anställda,	
  vilket	
  var	
  viktigt	
  för	
  att	
  kunna	
  
besvara	
  studiens	
  syfte.	
  De	
  företag	
  som	
  intervjuades	
  redovisas	
  i	
  Tabell	
  1. 
	
  
Tabell	
  1.	
  Företag	
  och	
  intervjupersoner.	
  Se	
  Tabell	
  2	
  i	
  Referenslistan	
  för	
  mer	
  detaljer	
  kring	
  
intervjuerna.	
  

Företag	
   Namn	
  	
   Titel	
  
Linköpings	
  Rostfria	
  
Plåtmodul	
  
Merx	
  
CybAero	
  
CybAero	
  
Fergas	
  

Sakib	
  Masic	
  
Majvor	
  Johansson	
  
Johan	
  Trysberg	
  
Bo	
  Källström	
  
Andreas	
  Nyander	
  
Magnus	
  Petterson	
  

VD	
  
Ekonomichef	
  
Produktionschef	
  
Ansvarig	
  inköp	
  och	
  logistik	
  
Produktionschef	
  
Ekonomichef/IT-­‐ansvarig	
  

	
  
Tabellen	
  visar	
  de	
  företag	
  som	
  använts	
  för	
  empiriinsamlingen	
  samt	
  
intervjupersonen	
  med	
  tillhörande	
  titel.	
  Respondenten	
  på	
  varje	
  företag	
  valdes	
  
med	
  hänsyn	
  till	
  titel	
  för	
  att	
  öka	
  relevansen	
  på	
  information.	
  Personal	
  med	
  högre	
  
befattning	
  inom	
  organisationen	
  har	
  generellt	
  bättre	
  insyn	
  i	
  verksamheten	
  och	
  
kan	
  därför	
  mer	
  detaljerat	
  och	
  utförligt	
  besvara	
  frågorna.	
  Samtliga	
  
intervjupersoner	
  i	
  denna	
  studie	
  anses	
  tillhöra	
  denna	
  grupp.	
  	
  

4.3.3	
  Insamling	
  av	
  teori	
  
Teorier	
  erhålls	
  i	
  denna	
  rapport	
  genom	
  en	
  litteraturstudie.	
  Detta	
  innebär	
  att	
  
information	
  hämtades	
  från	
  artiklar	
  och	
  böcker.	
  Artiklar	
  och	
  böcker	
  har	
  valts	
  med	
  
utgångspunkt	
  från	
  deras	
  utgivningsår.	
  Äldre	
  böcker	
  och	
  artiklar	
  har	
  valts	
  bort	
  
med	
  motiveringen	
  att	
  nyare	
  material	
  ansågs	
  mer	
  pålitligt	
  och	
  därför	
  mer	
  
relevant	
  för	
  studien.	
  Hur	
  väl	
  citerade	
  teorierna	
  är	
  på	
  till	
  exempel	
  Scopus	
  har	
  
även	
  varit	
  en	
  viktig	
  faktor	
  när	
  teorier	
  har	
  valts,	
  i	
  synnerhet	
  nyare	
  material.	
  I	
  de	
  
böcker	
  och	
  artiklar	
  som	
  är	
  baserade	
  på	
  en	
  eller	
  flera	
  undersökningar	
  har	
  ett	
  
urval	
  skett	
  utifrån	
  de	
  undersökningar	
  som	
  ansågs	
  mest	
  pålitliga.	
  Detta	
  innebar	
  
att	
  undersökningar	
  utförda	
  på	
  en	
  liten	
  undersökningsgrupp	
  valts	
  bort	
  till	
  förmån	
  
för	
  undersökningar	
  med	
  större	
  undersökningsgrupp.	
  Detta	
  för	
  att	
  i	
  största	
  
möjliga	
  mån	
  redovisa	
  pålitliga	
  siffror	
  att	
  bygga	
  studien	
  på.	
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4.4	
  Beskrivning	
  av	
  analysprocessen	
  
Den	
  analys	
  som	
  används	
  för	
  att	
  besvara	
  studiens	
  syfte	
  presenteras	
  nedan.	
  
	
  
Enligt	
  Bryman	
  och	
  Bell	
  (2013)	
  finns	
  det	
  två	
  generella	
  strategier	
  för	
  analys	
  av	
  
kvalitativ	
  data;	
  Analytisk	
  induktion	
  och	
  grundad	
  teori.	
  Analytisk	
  induktion	
  bygger	
  
på	
  hypoteser	
  för	
  att	
  beskriva	
  problemet	
  och	
  fortsätter	
  sedan	
  med	
  en	
  
datainsamling	
  för	
  att	
  pröva	
  dessa	
  hypoteser.	
  Grundad	
  teori	
  bygger	
  däremot	
  på	
  
att	
  skapa	
  teorier	
  utifrån	
  inhämtad	
  data.	
  Detta	
  innebär	
  att	
  analytisk	
  induktion	
  är	
  
det	
  tillvägagångssätt	
  som	
  passar	
  bäst	
  för	
  denna	
  studie	
  då	
  den	
  utgår	
  från	
  
hypoteser	
  skapade	
  från	
  referensramen	
  för	
  att	
  sedan	
  samla	
  in	
  data	
  om	
  dessa.	
  
Analytisk	
  induktion	
  har	
  därför	
  använts	
  som	
  inspiration	
  för	
  den	
  analysprocess	
  
som	
  används	
  i	
  denna	
  studie.	
  	
  
	
  
Analytisk	
  induktion	
  bygger	
  således	
  på	
  att	
  data	
  samlas	
  in	
  om	
  de	
  hypoteser	
  som	
  
skapats.	
  Därefter	
  analyseras	
  dessa	
  hypoteser	
  utifrån	
  de	
  olika	
  fall	
  som	
  används	
  
för	
  datainsamling.	
  Dessa	
  fall	
  analyseras	
  var	
  för	
  sig	
  utifrån	
  hypotesen	
  och	
  visar	
  
det	
  sig	
  att	
  något	
  fall	
  avviker	
  från	
  hypotesen	
  omformuleras	
  den	
  eller	
  
omdefinieras.	
  (Bryman	
  och	
  Bell,	
  2013)	
  Denna	
  metod	
  har	
  använts	
  som	
  
inspiration	
  för	
  hur	
  hypoteserna	
  i	
  denna	
  studie	
  kommer	
  analyseras.	
  
	
  
Analysprocessen	
  bygger	
  även	
  på	
  en	
  teknik	
  som	
  kallas	
  kodning	
  som	
  är	
  vanlig	
  vid	
  
kvalitativa	
  studier	
  (Bryman	
  och	
  Bell,	
  2013;	
  Merriam,	
  1994).	
  Kodning	
  innebär	
  att	
  
den	
  information	
  och	
  data	
  som	
  samlas	
  delas	
  in	
  olika	
  kategorier	
  för	
  att	
  underlätta	
  
analysen	
  (Bryman	
  och	
  Bell,	
  2013).	
  Detta	
  ligger	
  i	
  linje	
  med	
  Yin	
  (2013)	
  som	
  
beskriver	
  demontering	
  av	
  data	
  som	
  ett	
  vanligt	
  steg	
  i	
  kvalitativa	
  studier	
  efter	
  att	
  
empirin	
  samlats	
  in.	
  Demonteringen	
  kan	
  ske	
  genom	
  kodning	
  som	
  enligt	
  Yin	
  
(2013)	
  betyder	
  att	
  de	
  fältanteckningar	
  som	
  gjorts	
  under	
  empiriinsamlingen	
  
kodas	
  för	
  att	
  få	
  en	
  högre	
  begreppslig	
  nivå.	
  

4.4.1	
  Studiens	
  resultat	
  
Med	
  hjälp	
  av	
  analytisk	
  induktion	
  och	
  kodning	
  byggs	
  alltså	
  analysprocessen	
  upp.	
  
Detta	
  betyder	
  att	
  varje	
  hypotes	
  kommer	
  analyseras	
  var	
  för	
  sig.	
  Om	
  det	
  visar	
  sig	
  
att	
  det	
  finns	
  avvikande	
  fall	
  för	
  en	
  hypotes	
  kommer	
  hypotesen	
  omprövas	
  och	
  
eventuellt	
  omformuleras.	
  Varje	
  hypotes	
  kommer	
  även	
  kodas	
  utifrån	
  de	
  specifika	
  
effekter	
  som	
  teorin	
  beskriver	
  för	
  vardera	
  hypotesen/undersökningsfråga.	
  Det	
  
kan	
  till	
  exempel	
  innebära	
  att	
  under	
  strategiska	
  fördelar	
  kodas	
  anteckningarna	
  
utifrån	
  ”sänkta	
  produktionskostnader”	
  eller	
  ”möjligheten	
  att	
  skapa	
  
differentierade	
  produkter”.	
  Utifrån	
  denna	
  kodning	
  är	
  det	
  sedan	
  möjligt	
  att	
  
besvara	
  de	
  olika	
  undersökningsfrågorna	
  och	
  redovisa	
  ett	
  resultat	
  för	
  vardera	
  
undersökningsfråga.	
  	
  

4.4.2	
  Studiens	
  slutsats	
  
Enligt	
  Yin	
  (2013)	
  är	
  det	
  vanligt	
  att	
  som	
  till	
  följd	
  av	
  demonteringsfasen,	
  där	
  data	
  
första-­‐	
  och	
  andragrads	
  kodas,	
  fortsätta	
  analysen	
  med	
  remontering	
  av	
  data.	
  Detta	
  
innebär	
  att	
  forskaren	
  letar	
  efter	
  bredare	
  mönster	
  i	
  data	
  för	
  att	
  föra	
  upp	
  empirin	
  
på	
  en	
  ännu	
  högre	
  begreppslig	
  nivå	
  (Yin,	
  2013).	
  Dessa	
  mönster	
  ska	
  ligga	
  till	
  grund	
  
för	
  de	
  hypoteser	
  som	
  ställdes	
  upp	
  i	
  början	
  av	
  studien	
  (Yin,	
  2013)	
  vilket	
  i	
  detta	
  
fall	
  innebär	
  studiens	
  syfte.	
  Utifrån	
  denna	
  process	
  och	
  med	
  remonteringsfasen	
  
som	
  grund	
  har	
  studiens	
  slutsatser	
  tagits	
  fram.	
  Detta	
  innebär	
  att	
  utifrån	
  de	
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ursprungliga	
  koderna	
  som	
  skapades	
  för	
  varje	
  separat	
  undersökningsfråga	
  
kategoriseras	
  dessa	
  koder	
  i	
  gemensamma	
  grupper	
  för	
  att	
  besvara	
  studiens	
  syfte.	
  	
  
Det	
  kan	
  till	
  exempel	
  innebära	
  att	
  koden	
  ”sänkta	
  produktionskostnader”	
  från	
  
undersökningsfråga	
  3	
  och	
  koden	
  ”sänkta	
  personalkostnader”	
  från	
  
undersökningsfråga	
  1	
  får	
  bilda	
  en	
  gemensam	
  grupp,	
  ”sänkta	
  kostnader”.	
  Utifrån	
  
denna	
  kodning	
  och	
  därefter	
  tolkning	
  av	
  dessa	
  grupper	
  för	
  att	
  relatera	
  dem	
  till	
  
syftet	
  är	
  det	
  således	
  möjligt	
  att	
  presentera	
  studiens	
  slutsats.	
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4.5	
  Utvärdering	
  av	
  studiens	
  kvalitét	
  
För	
  att	
  påvisa	
  studiens	
  trovärdighet	
  diskuteras	
  i	
  detta	
  avsnitt	
  olika	
  parametrar	
  
som	
  kan	
  påverkas	
  dess	
  kvalité.	
  Inledningsvis	
  diskuteras	
  studiens	
  validitet,	
  
reliabilitet	
  och	
  objektivitet.	
  Därefter	
  diskuteras	
  hur	
  studiens	
  kvalité	
  påverkats	
  av	
  
de	
  ansatser	
  som	
  använts	
  studien.	
  
	
  
Enligt	
  Björklund	
  och	
  Paulsson	
  (2010)	
  är	
  det	
  viktigt	
  att	
  beakta	
  studiens	
  
trovärdighet	
  i	
  alla	
  typer	
  av	
  vetenskapliga	
  sammanhang.	
  Studiens	
  trovärdighet	
  
kan	
  delas	
  upp	
  i	
  totalt	
  tre	
  olika	
  områden.	
  Målet	
  är	
  att	
  uppnå	
  så	
  hög	
  grad	
  som	
  
möjligt	
  av	
  de	
  tre	
  parametrar	
  som	
  presenteras	
  i	
  Björklund	
  och	
  Paulsson	
  (2010);	
  	
  

ü Validitet	
  
ü Reliabilitet	
  	
  
ü Objektivitet	
  

	
  
Validitet	
  definieras	
  enligt	
  Lekvall	
  och	
  Wahlbin	
  (2007)	
  samt	
  Björklund	
  och	
  
Paulsson	
  (2010)	
  utifrån	
  att	
  studien	
  mäter	
  det	
  som	
  är	
  relevant	
  i	
  sammanhanget.	
  
Yin	
  (2013)	
  menar	
  att	
  det	
  är	
  viktigt	
  med	
  återkoppling	
  från	
  de	
  personer	
  som	
  har	
  
studerats	
  för	
  att	
  reducera	
  risken	
  för	
  feltolkning	
  och	
  därmed	
  minska	
  risken	
  för	
  
låg	
  validitet.	
  Frågorna	
  i	
  denna	
  studie	
  har	
  framförts	
  en	
  gång	
  och	
  om	
  några	
  svar	
  
varit	
  otydliga	
  har	
  det	
  skett	
  återkoppling	
  för	
  att	
  förtydliga	
  dessa	
  vilket	
  ökar	
  dess	
  
validitet.	
  Validiteten	
  kan	
  även	
  ökas	
  med	
  hjälp	
  av	
  triangulering	
  (Gibbert	
  et	
  al.,	
  
2008;	
  Golafshani,	
  2003;	
  Yin,	
  2013;	
  Lekvall	
  och	
  Wahlbin,	
  2007).	
  Denna	
  studie	
  har	
  
använt	
  fem	
  olika	
  SMF	
  som	
  befinner	
  sig	
  olika	
  branscher	
  och	
  har	
  olika	
  storlek,	
  
således	
  har	
  olika	
  företag	
  med	
  olika	
  relationer	
  till	
  studien	
  och	
  problemet	
  
undersöks.	
  Denna	
  triangulering	
  ökar	
  undersökningens	
  validitet.	
  
	
  
Enligt	
  Gibbert	
  et	
  al.	
  (2008)	
  och	
  Björklund	
  och	
  Paulsson	
  (2010)	
  innebär	
  
reliabilitet	
  huruvida	
  det	
  är	
  möjligt	
  att	
  genomföra	
  studien	
  igen	
  med	
  samma	
  steg	
  
och	
  komma	
  till	
  samma	
  resultat.	
  Författaren	
  anser	
  att	
  den	
  metod	
  som	
  använts	
  i	
  
studien	
  är	
  konkret,	
  tydligt	
  dokumenterad	
  och	
  enkel	
  att	
  tillämpa	
  vilket	
  tyder	
  på	
  
en	
  hög	
  grad	
  av	
  reliabilitet	
  enligt	
  Gibbert	
  et	
  al.	
  (2008),	
  då	
  studien	
  enkelt	
  kan	
  
upprepas.	
  Enligt	
  Lekvall	
  och	
  Wahlbin	
  (2007)	
  är	
  det	
  även	
  viktigt	
  att	
  ha	
  tydliga	
  och	
  
klara	
  frågor	
  för	
  att	
  öka	
  reliabiliteten.	
  För	
  att	
  skapa	
  det	
  intervjuunderlag	
  som	
  
använts	
  vid	
  empiriinsamlingen	
  har	
  tydliga	
  frågor	
  skapats	
  utan	
  att	
  vinkla	
  dem	
  
från	
  något	
  perspektiv	
  vilket	
  tyder	
  på	
  hög	
  reliabilitet.	
  Dock	
  är	
  det	
  viktigt	
  att	
  
påpeka	
  att	
  konkurrenskraft	
  är	
  ett	
  relativt	
  begrepp	
  och	
  beror	
  i	
  stor	
  mån	
  på	
  hur	
  
andra	
  aktörer	
  på	
  marknaden	
  agerar	
  vilket	
  innebär	
  att	
  det	
  kan	
  förändras	
  snabbt	
  
över	
  tid.	
  Detta	
  innebär	
  att	
  det	
  finns	
  en	
  risk	
  att	
  resultatet	
  från	
  denna	
  
undersökning	
  skulle	
  skilja	
  sig	
  något	
  om	
  den	
  utfördes	
  om	
  till	
  exempel	
  ett	
  år.	
  
	
  
Studiens	
  objektivitet	
  avgörs	
  till	
  största	
  del	
  av	
  i	
  vilken	
  mån	
  läsaren	
  av	
  rapporten	
  
ges	
  möjlighet	
  att	
  själv	
  tolka	
  de	
  resultat	
  som	
  framställs	
  (Björklund	
  och	
  Paulsson,	
  
2010).	
  Författaren	
  av	
  rapporten	
  anser	
  att	
  den	
  haft	
  ett	
  objektivt	
  förhållningssätt	
  
till	
  studien	
  fram	
  till	
  och	
  med	
  den	
  punkt	
  där	
  slutsatsen	
  presenteras.	
  Den	
  
diskussion	
  som	
  följer	
  efter	
  att	
  slutsatsen	
  presenteras	
  innehåller	
  dock	
  egna	
  
funderingar	
  och	
  förhållningssätt	
  till	
  resultatet	
  vilket	
  innebär	
  en	
  risk	
  att	
  läsaren	
  
färgas	
  av	
  dessa.	
  Författaren	
  anser	
  att	
  läsaren	
  ges	
  möjlighet	
  att	
  fram	
  till	
  
diskussionen	
  själv	
  tolka	
  slutsatsen	
  av	
  rapporten,	
  vilket	
  tyder	
  på	
  en	
  hög	
  grad	
  av	
  
objektivitet.	
  Författaren	
  anser	
  att	
  den	
  metod	
  som	
  valts	
  har	
  motiverats	
  väl	
  vilket	
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också	
  tyder	
  på	
  en	
  hög	
  grad	
  objektivitet	
  eftersom	
  läsaren	
  själv	
  kan	
  ta	
  ställning	
  till	
  
metodvalen	
  och	
  hur	
  det	
  påverkar	
  resultatet.	
  
	
  
Det	
  faktum	
  att	
  studien	
  har	
  genomförts	
  med	
  ett	
  kvalitativt	
  förhållningssätt	
  och	
  
med	
  en	
  fallstudieansats	
  har	
  troligen	
  haft	
  störst	
  inverkan	
  på	
  dess	
  resultat.	
  Om	
  
den	
  istället	
  genomförts	
  med	
  hjälp	
  av	
  en	
  kvantitativ	
  ansats	
  hade	
  det	
  varit	
  möjligt	
  
att	
  på	
  ett	
  högre	
  plan	
  generalisera	
  resultatet.	
  Med	
  hjälp	
  av	
  fler	
  fallföretag	
  hade	
  det	
  
varit	
  lättare	
  att	
  generalisera	
  för	
  SMF.	
  I	
  detta	
  fall	
  har	
  enbart	
  fem	
  bolag	
  undersökts	
  
och	
  även	
  om	
  de	
  tycks	
  få	
  liknande	
  effekter	
  av	
  affärssystemets	
  trots	
  att	
  de	
  befinner	
  
sig	
  inom	
  olika	
  branscher	
  och	
  har	
  olika	
  storlek	
  är	
  det	
  svårt	
  att	
  utifrån	
  endast	
  
denna	
  studie	
  generalisera	
  för	
  hela	
  gruppen.	
  Dock	
  hade	
  det	
  inte	
  varit	
  möjligt	
  att	
  
utföra	
  denna	
  typ	
  av	
  studie	
  med	
  en	
  kvantitativ	
  ansats	
  eftersom	
  det	
  krävs	
  ett	
  
resultat	
  i	
  form	
  av	
  ord	
  och	
  inte	
  siffror.	
  Det	
  hade	
  inte	
  heller	
  varit	
  möjligt	
  att	
  
besvara	
  studiens	
  undersökningsfrågor	
  med	
  en	
  kvantitativ	
  ansatts	
  eftersom	
  de	
  är	
  
av	
  förklarande	
  karaktär.	
  En	
  kvalitativ	
  fallstudie	
  har	
  också	
  gjort	
  det	
  möjligt	
  att	
  gå	
  
in	
  mer	
  på	
  djupet	
  på	
  fallföretagets	
  verksamhet	
  vilket	
  varit	
  ett	
  krav	
  för	
  att	
  uppfylla	
  
studiens	
  syfte.	
  
	
  
Att	
  använda	
  deduktion	
  för	
  att	
  utföra	
  studien	
  har	
  övervägande	
  uppfattats	
  som	
  
positivt	
  av	
  författaren.	
  Detta	
  gjorde	
  det	
  möjligt	
  att	
  teoretiskt	
  belägga	
  det	
  
intervjuunderlag	
  som	
  användes	
  vilket	
  ökar	
  trovärdigheten	
  och	
  relevansen	
  på	
  
intervjuerna.	
  Utan	
  teoretiskt	
  underlag	
  på	
  vad	
  som	
  kan	
  påverka	
  
konkurrenskraften	
  samt	
  vilka	
  effekter	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  ge	
  på	
  verksamheten	
  
hade	
  det	
  varit	
  svårt	
  att	
  utföra	
  intervjuerna.	
  Det	
  är	
  möjligt	
  att	
  intervjupersonerna	
  
hade	
  haft	
  insikt	
  i	
  dessa	
  områden	
  men	
  troligtvis	
  hade	
  det	
  inte	
  varit	
  möjligt	
  för	
  
respondenterna	
  att	
  lika	
  grundligt	
  beskriva	
  områdena.	
  Detta	
  eftersom	
  
intervjuaren	
  inte	
  hade	
  haft	
  ett	
  teoretiskt	
  underlag	
  på	
  vad	
  som	
  kan	
  påverka	
  
konkurrenskraften	
  och	
  vilka	
  effekter	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  ge	
  på	
  verksamheten	
  
med	
  en	
  induktiv	
  ansats.	
  Det	
  hade	
  således	
  varit	
  mycket	
  svårare	
  att	
  utveckla	
  ett	
  
intervjuunderlag	
  för	
  att	
  täcka	
  alla	
  aspekter	
  av	
  området	
  och	
  vilka	
  frågor	
  som	
  
skulle	
  ställas.	
  Med	
  hjälp	
  av	
  det	
  teoretiska	
  underlaget	
  och	
  analysmodellen	
  var	
  det	
  
även	
  möjligt	
  att	
  på	
  förhand	
  avgränsa	
  empiriinsamlingen	
  och	
  endast	
  behandla	
  de	
  
effekter	
  som	
  författaren	
  på	
  förhand	
  visste	
  påverkade	
  konkurrenskraften	
  i	
  SMF.	
  
Med	
  detta	
  som	
  grund	
  anses	
  valet	
  av	
  deduktiv	
  ansats	
  som	
  övervägande	
  positivt.	
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Kapitel	
  5	
  Empiri	
  

I	
  detta	
  kapitel	
  presenteras	
  den	
  empiriska	
  insamling	
  som	
  skett	
  i	
  studien.	
  Totalt	
  har	
  
empiri	
  samlats	
  in	
  från	
  fem	
  stycken	
  SMF.	
  Kapitlet	
  är	
  i	
  inbördes	
  ordning	
  uppdelat	
  
efter	
  följande	
  företag;	
  Linköpings	
  Rostfria,	
  Plåtmodul,	
  Merx,	
  CybAero	
  och	
  Fergas.	
  
Varje	
  företag	
  presenteras	
  kortfattat	
  och	
  därefter	
  följer	
  information	
  om	
  generella	
  
effekter	
  de	
  fått	
  av	
  affärssystemet,	
  vilka	
  specifika	
  effekter	
  de	
  fått	
  av	
  affärssystemet	
  
utifrån	
  analysmodellen	
  (Effekter)	
  och	
  vilka	
  effekter	
  som	
  direkt	
  påverkat	
  deras	
  
konkurrenskraft	
  (Konkurrenskraft).	
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5.1	
  Linköpings	
  Rostfria	
  AB	
  
Linköpings	
  Rostfria	
  är	
  ett	
  SMF	
  beläget	
  i	
  Linköping	
  med	
  totalt	
  20	
  stycken	
  anställda	
  
och	
  en	
  beräknad	
  omsättning	
  på	
  20	
  miljoner	
  kronor	
  under	
  2014.	
  Företaget	
  befinner	
  
sig	
  inom	
  metallindustrin	
  och	
  har	
  stora	
  kunder	
  som	
  Skanska	
  och	
  Atlas	
  Copco.	
  
Företaget	
  har	
  sedan	
  två	
  år	
  tillbaka	
  använt	
  affärssystemet	
  Monitor.	
  	
  
	
  
Linköpings	
  Rostfria	
  använde	
  tidigare	
  ett	
  affärssystem	
  från	
  Swelog	
  innan	
  de	
  bytte	
  
över	
  till	
  Monitor.	
  Monitor	
  är	
  marknadsledande	
  bland	
  små	
  och	
  medelstora	
  
företag	
  vad	
  gäller	
  affärssystem	
  och	
  de	
  flesta	
  konkurrenter	
  till	
  Linköpings	
  
Rostfria	
  använder	
  detta	
  affärssystem	
  i	
  sin	
  verksamhet.	
  Bytet	
  av	
  affärssystem	
  
skedde	
  i	
  samband	
  med	
  att	
  företaget	
  bytte	
  VD.	
  Monitors	
  affärssystem	
  hade	
  lättare	
  
interface	
  och	
  var	
  betydligt	
  smidigare	
  jämfört	
  med	
  företagets	
  tidigare	
  
affärssystem.	
  Detta	
  var	
  viktigt	
  eftersom	
  samtliga	
  anställda	
  i	
  verksamheten	
  skulle	
  
kunna	
  använda	
  systemet	
  och	
  då	
  var	
  ett	
  enkelt	
  och	
  tydligt	
  interface	
  gynnsamt	
  för	
  
företaget.	
  	
  
	
  
Systemet	
  används	
  inom	
  flera	
  olika	
  avdelningar	
  i	
  verksamheten.	
  
Ekonomiavdelningen	
  använder	
  affärssystemet	
  till	
  redovisning	
  och	
  bokföring.	
  
Även	
  logistikavdelningen	
  hade	
  stor	
  nytta	
  av	
  systemet.	
  Med	
  hjälp	
  av	
  prognoser	
  
från	
  företagets	
  kunder	
  om	
  hur	
  mycket	
  kunderna	
  planerar	
  att	
  köpa	
  in	
  kan	
  
logistikavdelningen	
  planera	
  tillverkningen	
  och	
  inköp	
  av	
  råmaterial	
  i	
  
affärssystemet.	
  Prognoserna	
  från	
  kunderna	
  kan	
  enkelt	
  matas	
  in	
  i	
  affärssystemet	
  
och	
  därefter	
  genererar	
  systemet	
  en	
  plan	
  för	
  vad	
  som	
  ska	
  köpas	
  in	
  och	
  när	
  
tillverkningen	
  ska	
  ske.	
  Även	
  marknadsavdelningen	
  kunde	
  använda	
  
affärssystemet	
  till	
  att	
  hålla	
  koll	
  på	
  sina	
  kunder	
  genom	
  ett	
  så	
  kallat	
  CRM-­‐system.	
  
Detta	
  system	
  kan	
  detaljerat	
  presentera	
  information	
  om	
  alla	
  företagets	
  kunder	
  så	
  
som	
  faktisk	
  inköpsvolym	
  och	
  deras	
  egna	
  prognoser	
  av	
  kommande	
  inköp.	
  	
  	
  

5.1.1	
  Effekter	
  
Företaget	
  upplevde	
  en	
  rad	
  olika	
  effekter	
  vid	
  implementation	
  av	
  affärssystemet.	
  
Produktionen	
  har	
  till	
  exempel	
  förbättrats	
  genom	
  att	
  systemet	
  säkerställt	
  att	
  
produktionen	
  sker	
  efter	
  senaste	
  ritningen	
  av	
  en	
  specifik	
  produkt.	
  Tidigare	
  fanns	
  
det	
  en	
  risk	
  att	
  till	
  exempel	
  gamla	
  och	
  utgångna	
  ritningar	
  användes	
  för	
  att	
  
producera	
  en	
  produkt.	
  På	
  så	
  vis	
  har	
  affärssystemet	
  påverkat	
  kvalitén	
  på	
  
företagets	
  produkter	
  i	
  och	
  med	
  att	
  risken	
  att	
  gamla	
  ritningar	
  för	
  produkter	
  
används	
  minimeras.	
  Affärssystemet	
  ger	
  även	
  detaljerad	
  information	
  om	
  
maskiners	
  ställtid,	
  kassation	
  (andel	
  defekta	
  produkter)	
  och	
  effektivitet	
  i	
  
produktionen.	
  
	
  
Även	
  kommunikationen	
  med	
  företagets	
  kunder	
  har	
  påverkats	
  av	
  affärssystemet.	
  
Bland	
  annat	
  har	
  det	
  gett	
  snabbare	
  tillgång	
  till	
  kundinformation	
  med	
  hjälp	
  av	
  
CRM-­‐modulen	
  som	
  registrerar	
  information	
  om	
  företagets	
  alla	
  kunder	
  på	
  ett	
  
samlat	
  ställe.	
  Kommunikation	
  med	
  kunderna	
  har	
  även	
  blivit	
  mer	
  professionell	
  
eftersom	
  det	
  till	
  exempel	
  är	
  möjligt	
  att	
  erbjuda	
  mer	
  detaljerade	
  offerter	
  till	
  
företagets	
  kunder.	
  Med	
  hjälp	
  av	
  affärssystemet	
  kan	
  Linköpings	
  Rostfria	
  ge	
  
detaljerade	
  förslag	
  på	
  pris	
  och	
  villkor	
  för	
  en	
  produkt.	
  Det	
  är	
  möjligt	
  att	
  till	
  
exempel	
  beskriva	
  maskinkostnad,	
  ställkostnad	
  och	
  personalkostnad	
  och	
  därmed	
  
ge	
  en	
  samlad	
  bild	
  av	
  priset	
  för	
  en	
  vara.	
  
	
  



	
   49	
  

Affärssystemet	
  har	
  även	
  gett	
  styrningsrelaterade	
  fördelar	
  då	
  företaget	
  bland	
  
annat	
  snabbare	
  kan	
  reagera	
  mot	
  marknaden	
  och	
  företagets	
  kunder.	
  Till	
  exempel	
  
om	
  en	
  kund	
  avviker	
  i	
  sina	
  inköp	
  från	
  företaget	
  mot	
  vad	
  de	
  normalt	
  köper	
  in	
  kan	
  
detta	
  detaljerat	
  presenteras	
  i	
  affärssystemet.	
  Med	
  information	
  om	
  detta	
  kan	
  
företaget	
  sedan	
  kontakta	
  kunden	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  reagera	
  mot	
  förändrade	
  
förutsättningar.	
  	
  
	
  
Eftersom	
  affärssystemet	
  samlar	
  information	
  på	
  ett	
  ställe	
  har	
  detta	
  underlättat	
  
när	
  företaget	
  anställer	
  ny	
  personal.	
  Systemet	
  gör	
  det	
  betydligt	
  att	
  lättare	
  lära	
  upp	
  
personalen	
  om	
  företagets	
  rutiner.	
  Det	
  har	
  även	
  stärkt	
  befintlig	
  personal	
  i	
  sina	
  
arbetsuppgifter.	
  Bland	
  annat	
  har	
  produktionspersonal	
  fått	
  tillgång	
  till	
  
information	
  som	
  de	
  inte	
  hade	
  tidigare,	
  till	
  exempel	
  företagets	
  försäljning	
  under	
  
en	
  viss	
  period.	
  Personalen	
  i	
  produktion	
  har	
  även	
  stärkts	
  genom	
  att	
  de	
  kan	
  
använda	
  systemet	
  till	
  att	
  se	
  nästa	
  jobb	
  de	
  ska	
  utföra	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  bättre	
  kunna	
  
planera	
  sitt	
  arbete	
  genom	
  att	
  förbereda	
  ställ	
  av	
  olika	
  maskiner	
  etc.	
  Tidigare	
  
använde	
  personalen	
  en	
  tavla	
  och	
  med	
  systemet	
  kan	
  detta	
  skötas	
  elektroniskt	
  
vilket	
  gjorde	
  det	
  betydligt	
  mer	
  flexibelt.	
  	
  

5.1.2	
  Konkurrenskraft	
  
De	
  flesta	
  konkurrenter	
  till	
  Linköpings	
  Rostfria	
  använder	
  även	
  Monitor	
  som	
  
affärssystem.	
  I	
  och	
  med	
  att	
  detta	
  system	
  är	
  det	
  bästa	
  på	
  marknaden	
  för	
  små	
  och	
  
medelstora	
  företag	
  och	
  välkänt	
  inom	
  branschen	
  innebar	
  det	
  att	
  när	
  företaget	
  
anskaffade	
  systemet	
  hade	
  redan	
  de	
  flesta	
  av	
  konkurrenterna	
  detta	
  system.	
  Detta	
  
gjorde	
  att	
  företaget	
  mer	
  eller	
  mindre	
  täppte	
  igen	
  det	
  glapp	
  av	
  fördelar	
  som	
  deras	
  
konkurrenter	
  hade	
  på	
  grund	
  av	
  att	
  de	
  använde	
  Monitor	
  som	
  affärssystem	
  istället	
  
för	
  att	
  skapa	
  en	
  konkurrensfördel	
  för	
  Linköpings	
  Rostfria	
  gentemot	
  sina	
  
konkurrenter.	
  	
  
	
  
Linköpings	
  Rostfria	
  fokuserar	
  på	
  hela	
  marknaden	
  och	
  inriktar	
  sig	
  inte	
  specifikt	
  
på	
  ett	
  kundsegment.	
  De	
  försöker	
  även	
  positionera	
  sig	
  som	
  ett	
  företag	
  med	
  bra	
  
kvalité	
  på	
  produkterna	
  och	
  med	
  en	
  hög	
  leveransförmåga	
  som	
  ska	
  skapa	
  
bekvämlighet	
  för	
  företagets	
  kunder.	
  Med	
  hjälp	
  av	
  affärssystemet	
  tycker	
  de	
  att	
  de	
  
har	
  lyckats	
  stärka	
  denna	
  position	
  eftersom	
  systemet	
  till	
  exempel	
  kan	
  påvisa	
  
pålitliga	
  siffror	
  så	
  som	
  att	
  leveransförmågan	
  faktiskt	
  är	
  väldigt	
  hög	
  och	
  inget	
  som	
  
de	
  bara	
  påstår.	
  De	
  kan	
  även	
  med	
  systemet	
  visa	
  för	
  deras	
  kunder	
  att	
  deras	
  
produkter	
  håller	
  en	
  hög	
  kvalité	
  genom	
  till	
  exempel	
  begrepp	
  som	
  kassation.	
  	
  
	
  
Företaget	
  anser	
  även	
  att	
  affärssystemet	
  har	
  bidragit	
  till	
  att	
  effektiviteten	
  i	
  
verksamheten	
  har	
  ökat,	
  d	
  v	
  s	
  hur	
  effektivt	
  de	
  lyckas	
  omvandla	
  sina	
  resurser	
  till	
  
produkter.	
  Eftersom	
  affärssystemet	
  kan	
  tillgodose	
  personalen	
  med	
  parametrar	
  
av	
  olika	
  slag	
  är	
  det	
  lättare	
  att	
  mäta	
  olika	
  aspekter	
  av	
  verksamheten	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  
lättare	
  utföra	
  åtgärder	
  för	
  att	
  förbättra	
  effektiviteten.	
  Det	
  kan	
  till	
  exempel	
  vara	
  
företagets	
  produktionspersonal	
  som	
  förser	
  systemet	
  med	
  information	
  om	
  hur	
  
produktionen	
  av	
  en	
  produkt	
  har	
  skett,	
  till	
  exempel	
  ställtid	
  och	
  produktionstid	
  för	
  
maskinen.	
  Med	
  hjälp	
  av	
  denna	
  information	
  kan	
  sedan	
  produktionschefen	
  ta	
  
beslut	
  om	
  olika	
  åtgärder	
  behövs	
  för	
  att	
  öka	
  effektiviteten	
  i	
  produktionen.	
  	
  
	
  
Effekterna	
  från	
  affärssystemet	
  har	
  även	
  gett	
  företaget	
  en	
  ökad	
  medvetenhet	
  om	
  
kvalitén	
  i	
  verksamheten	
  och	
  då	
  angående	
  både	
  produkter	
  och	
  processer.	
  Detta	
  i	
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och	
  med	
  att	
  systemet	
  samlar	
  all	
  information	
  på	
  ett	
  ställe	
  vilket	
  innebär	
  att	
  
företaget	
  har	
  tillgång	
  och	
  mer	
  data	
  att	
  arbeta	
  med.	
  
	
  
Affärssystemet	
  har	
  även	
  gjort	
  det	
  möjligt	
  att	
  lättare	
  samarbeta	
  mellan	
  olika	
  
funktioner.	
  Det	
  krävs	
  mindre	
  personlig	
  kommunikation	
  mellan	
  anställda	
  och	
  
personalen	
  kan	
  internt	
  kommunicera	
  genom	
  affärssystemet.	
  Dock	
  är	
  Linköpings	
  
Rostfria	
  fortfarande	
  ett	
  relativt	
  litet	
  företag	
  vilket	
  innebär	
  att	
  i	
  princip	
  alla	
  har	
  
personliga	
  relationer	
  till	
  varandra	
  och	
  har	
  därför	
  möjlighet	
  att	
  ha	
  en	
  personlig	
  
kommunikation.	
  Men	
  trots	
  detta	
  är	
  affärssystemet	
  viktigt	
  när	
  företaget	
  växer	
  och	
  
det	
  inte	
  är	
  möjligt	
  att	
  på	
  samma	
  sätt	
  ha	
  en	
  personlig	
  relation	
  till	
  alla	
  i	
  företaget.	
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5.2	
  Plåtmodul	
  AB	
  
Plåtmodul	
  är	
  ett	
  SMF	
  beläget	
  i	
  Mjölby	
  med	
  totalt	
  60	
  stycken	
  anställda	
  och	
  en	
  
beräknad	
  omsättning	
  på	
  85	
  miljoner	
  kronor	
  under	
  2014.	
  Företaget	
  befinner	
  sig	
  
inom	
  metallindustrin	
  och	
  tillverkar	
  plåtdetaljer	
  till	
  företag	
  som	
  BT.	
  Företaget	
  har	
  
sedan	
  10	
  år	
  tillbaka	
  använt	
  affärssystemet	
  Monitor.	
  
	
  
Plåtmodul	
  anskaffade	
  ett	
  affärssystem	
  huvudsakligen	
  som	
  stöd	
  för	
  deras	
  
produktion.	
  MPS-­‐systemet	
  gör	
  det	
  möjligt	
  att	
  specificera	
  tillverkningstider	
  för	
  
olika	
  artiklar	
  och	
  hur	
  lång	
  tid	
  de	
  olika	
  momenten	
  i	
  tillverkningsprocessen	
  
kommer	
  ta.	
  Det	
  är	
  även	
  möjligt	
  att	
  med	
  hjälp	
  av	
  MPS	
  systemet	
  beräkna	
  
kostnaden	
  för	
  att	
  tillverka	
  en	
  artikel	
  utifrån	
  arbetskraft,	
  materialkostnad	
  och	
  
övriga	
  kostnader.	
  Med	
  hjälp	
  av	
  detta	
  är	
  det	
  sedan	
  lättare	
  att	
  erbjuda	
  företagets	
  
kunder	
  mer	
  detaljerade	
  offerter.	
  Plåtmodul	
  menar	
  att	
  den	
  huvudsakliga	
  och	
  
viktigaste	
  effekten	
  som	
  de	
  fått	
  av	
  affärssystemet	
  är	
  att	
  det	
  möjliggör	
  att	
  ha	
  bättre	
  
koll	
  på	
  produktion	
  så	
  som	
  lagersaldon	
  och	
  produkter	
  i	
  arbete.	
  De	
  förklarar	
  att	
  
uppgifter	
  som	
  redovisning	
  och	
  bokföring	
  kan	
  genomföras	
  lika	
  bra	
  utan	
  ett	
  
affärssystem	
  men	
  att	
  MPS-­‐systemet	
  i	
  produktionen	
  är	
  ovärderligt	
  och	
  kan	
  ge	
  
detaljerad	
  information	
  om	
  vad	
  som	
  händer	
  där.	
  	
  
	
  
Utöver	
  denna	
  modul	
  innehåller	
  Plåtmoduls	
  affärssystem	
  ytterligare	
  5	
  stycken	
  
moduler	
  som	
  används	
  i	
  verksamheten;	
  Inköp,	
  Försäljning,	
  Lager,	
  Verkstad	
  och	
  
Redovisning.	
  Inköpsmodulen	
  möjliggör	
  för	
  att	
  analysera	
  alla	
  leverantörer	
  till	
  
företaget,	
  hur	
  mycket	
  de	
  köper	
  av	
  varje	
  leverantör	
  och	
  hur	
  mycket	
  de	
  totalt	
  köpt	
  
av	
  en	
  viss	
  leverantör	
  under	
  en	
  specifik	
  tidsperiod.	
  Försäljningsmodulen	
  erbjuder	
  
möjligheten	
  att	
  se	
  hur	
  mycket	
  företaget	
  har	
  sålt	
  av	
  varje	
  artikel	
  och	
  till	
  vilka	
  
kunder.	
  Lagermodulen	
  innehåller	
  information	
  om	
  lagersaldon	
  för	
  olika	
  artiklar	
  
och	
  det	
  är	
  även	
  möjligt	
  att	
  göra	
  lageranalyser	
  för	
  till	
  exempel	
  hur	
  snabb	
  
omsättning	
  det	
  är	
  på	
  de	
  olika	
  artiklarna	
  i	
  lagret.	
  Modulen	
  möjliggör	
  även	
  för	
  att	
  
analysera	
  leveransförmågan	
  på	
  företagets	
  produkter	
  och	
  kvalitén	
  på	
  
produkterna.	
  I	
  verkstadsmodulen	
  presenteras	
  personlig	
  information	
  om	
  de	
  
anställda	
  så	
  som	
  namn,	
  adress	
  och	
  ålder.	
  I	
  denna	
  modul	
  registrerar	
  de	
  anställda	
  
även	
  sina	
  arbetstider,	
  när	
  de	
  kommer	
  till	
  jobbet	
  och	
  när	
  de	
  går	
  hem.	
  Sådan	
  
information	
  kan	
  sedan	
  ekonomiavdelningen	
  använda	
  för	
  att	
  betala	
  ut	
  de	
  
anställdas	
  lön	
  och	
  kontrollera	
  tider	
  som	
  övertid	
  och	
  ob-­‐tillägg.	
  Personalen	
  i	
  
produktionen	
  registrerar	
  även	
  när	
  de	
  påbörjar	
  och	
  avslutar	
  olika	
  typer	
  av	
  
arbetsuppgifter	
  så	
  som	
  bockning,	
  borrning	
  och	
  laserbehandling.	
  
Redovisningsmodulen	
  används	
  slutligen	
  för	
  att	
  bokföring	
  och	
  redovisning.	
  	
  

5.2.1	
  Effekter	
  
Plåtmoduls	
  affärssystem	
  har	
  gett	
  operativa	
  fördelar	
  då	
  det	
  har	
  påverkat	
  
produktionen	
  positivt	
  och	
  har	
  bland	
  annat	
  lett	
  till	
  bättre	
  kvalité	
  på	
  företagets	
  
produkter.	
  Detta	
  genom	
  att	
  det	
  blir	
  lättare	
  att	
  hitta	
  fel	
  i	
  produktionen	
  och	
  på	
  så	
  
vis	
  analysera	
  dem	
  och	
  därefter	
  ta	
  åtgärder.	
  Med	
  hjälp	
  av	
  systemet	
  går	
  det	
  att	
  
lokalisera	
  var	
  i	
  produktionskedjan	
  som	
  fel	
  finns	
  och	
  utifrån	
  dessa	
  detaljer	
  göra	
  
åtgärder.	
  Plåtmodul	
  menar	
  även	
  att	
  felfrekvensen	
  på	
  produkterna	
  har	
  minskat	
  
med	
  affärssystemet.	
  Med	
  hjälp	
  av	
  företagets	
  kunder	
  sätts	
  ett	
  mål	
  på	
  vilken	
  
felfrekvens	
  som	
  det	
  får	
  finnas	
  på	
  artiklarna.	
  Med	
  hjälp	
  av	
  affärssystemet	
  är	
  det	
  
sedan	
  möjligt	
  att	
  kontrollera	
  om	
  detta	
  mål	
  är	
  uppfyllt	
  eller	
  om	
  det	
  krävs	
  åtgärder	
  
för	
  att	
  sänka	
  felfrekvensen.	
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Affärssystemet	
  har	
  även	
  resulterat	
  i	
  styrningsrelaterade	
  fördelar.	
  Företagets	
  
ledning	
  blir	
  effektivare	
  och	
  kan	
  ta	
  snabbare	
  beslut	
  eftersom	
  affärssystemet	
  
erbjuder	
  mer	
  information	
  att	
  jobba	
  med.	
  Genom	
  systemet	
  kan	
  ledningen	
  snabbt	
  
få	
  tillgång	
  till	
  vad	
  som	
  sker	
  inom	
  alla	
  avdelningar	
  i	
  företaget	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  
snabbare	
  reagera	
  och	
  ta	
  sina	
  beslut.	
  
	
  
Strategiska	
  fördelar	
  som	
  kommit	
  genom	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  är	
  bland	
  
annat	
  att	
  företaget	
  lyckats	
  sänka	
  sina	
  produktionskostnader.	
  Affärssystemet	
  
fångar	
  upp	
  hur	
  lång	
  tid	
  det	
  tagit	
  att	
  tillverka	
  en	
  artikel.	
  Denna	
  verkliga	
  tid	
  är	
  
sedan	
  möjligt	
  att	
  jämföra	
  med	
  planerad	
  tid	
  för	
  tillverkning.	
  Om	
  det	
  visar	
  sig	
  att	
  
den	
  verkliga	
  tiden	
  är	
  högre	
  jämfört	
  med	
  den	
  planerade	
  tiden	
  sker	
  åtgärder	
  för	
  
detta.	
  Till	
  exempel	
  kanske	
  en	
  annan	
  maskin	
  borde	
  användas	
  för	
  att	
  utföra	
  
uppgiften	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  korta	
  ner	
  produktionstiden.	
  Dessa	
  justeringar	
  att	
  ständigt	
  
se	
  till	
  att	
  produktionstiderna	
  håller	
  sig	
  inom	
  ramen	
  för	
  vad	
  som	
  är	
  planerat	
  har	
  
gjort	
  att	
  maskintiden	
  och	
  personalkostnaderna	
  minskat	
  och	
  därmed	
  bidragit	
  till	
  
lägre	
  produktionskostnader.	
  I	
  denna	
  aspekt	
  har	
  det	
  även	
  gjort	
  företaget	
  mer	
  
innovativ	
  då	
  de	
  kan	
  hitta	
  nya	
  metoder	
  för	
  att	
  producera	
  artiklarna	
  om	
  det	
  tar	
  för	
  
lång	
  tid	
  att	
  tillverka	
  en	
  specifik	
  artikel.	
  	
  
	
  
Bland	
  de	
  organisatoriska	
  fördelarna	
  som	
  kommit	
  med	
  affärssystemet	
  nämner	
  
Plåtmodul	
  bland	
  annat	
  att	
  det	
  blivit	
  lättare	
  att	
  samarbeta	
  mellan	
  olika	
  
avdelningar	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  integrerat	
  funktionerna.	
  Eftersom	
  affärssystemet	
  
samlar	
  information	
  om	
  vad	
  som	
  händer	
  i	
  alla	
  avdelningar	
  blir	
  det	
  möjligt	
  att	
  
kommunicera	
  genom	
  systemet.	
  Det	
  är	
  även	
  ett	
  bra	
  underlag	
  för	
  möten	
  då	
  all	
  
information	
  samlas	
  på	
  ett	
  ställe	
  och	
  det	
  blir	
  på	
  så	
  vis	
  lättare	
  att	
  samarbeta	
  då	
  alla	
  
har	
  tillgång	
  till	
  samma	
  information.	
  	
  
	
  
Affärssystemet	
  har	
  även	
  stärkt	
  de	
  anställda	
  i	
  sina	
  arbetsuppgifter	
  och	
  även	
  
kortat	
  ner	
  upplärningen	
  av	
  nyanställda.	
  Genom	
  affärssystemet	
  är	
  det	
  möjligt	
  att	
  
ge	
  instruktioner	
  på	
  arbetskort;	
  vad	
  som	
  skall	
  utföras,	
  vilka	
  maskiner	
  de	
  ska	
  
använda	
  och	
  i	
  vilken	
  ordning.	
  Affärssystemet	
  tillgodoser	
  även	
  personalen	
  med	
  
den	
  senaste	
  ritningen	
  på	
  artikeln	
  som	
  innehåller	
  olika	
  typer	
  av	
  mått	
  och	
  
artikelns	
  utseende.	
  Innan	
  affärssystemet	
  införskaffades	
  sparades	
  ritningar	
  och	
  
liknande	
  fysiskt	
  i	
  pärmar	
  och	
  det	
  var	
  då	
  inte	
  möjligt	
  att	
  på	
  samma	
  sätt	
  garantera	
  
att	
  den	
  senaste	
  ritningen	
  av	
  artikeln	
  användes.	
  Affärssystemet	
  tillgodoser	
  även	
  
ny	
  personal	
  med	
  mycket	
  information	
  om	
  andra	
  avdelningar	
  som	
  gör	
  att	
  
personen	
  i	
  fråga	
  slipper	
  springa	
  runt	
  till	
  all	
  personal	
  och	
  fråga	
  om	
  diverse	
  saker	
  
och	
  kan	
  istället	
  använda	
  affärssystemet	
  som	
  informationskälla.	
  Det	
  kan	
  till	
  
exempel	
  vara	
  verkstadsmodulen	
  som	
  presenterar	
  personlig	
  information	
  om	
  de	
  
anställda	
  eller	
  försäljningsmodulen	
  som	
  erbjuder	
  information	
  om	
  företagets	
  
största	
  kunder.	
  Med	
  tillgång	
  till	
  detta	
  kan	
  nyanställa	
  snabbare	
  och	
  smidigare	
  lära	
  
sig	
  om	
  både	
  företaget	
  och	
  deras	
  egen	
  roll.	
  	
  

5.2.2	
  Konkurrenskraft	
  
Plåtmodul	
  menar	
  att	
  affärssystemet	
  har	
  möjliggjort	
  för	
  dem	
  att	
  få	
  finansiering	
  
från	
  banker	
  och	
  andra	
  aktörer.	
  Med	
  hjälp	
  av	
  systemet	
  kan	
  företaget	
  påvisa	
  
pålitliga	
  siffror	
  om	
  deras	
  verksamhet.	
  Även	
  de	
  ekonomiska	
  rapporter	
  som	
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skapas	
  i	
  systemet	
  ökar	
  deras	
  trovärdighet	
  mot	
  bland	
  annat	
  banker.	
  Detta	
  
innebär	
  att	
  företagets	
  finansieringsmöjligheter	
  ökar	
  genom	
  affärssystemet.	
  	
  
	
  
Affärssystemet	
  har	
  även	
  ökat	
  ledningens	
  möjligheter	
  att	
  kommunicera	
  internt	
  i	
  
verksamheten.	
  Systemet	
  kan	
  agera	
  som	
  ett	
  mellansteg	
  mellan	
  ledningen	
  och	
  
övriga	
  personalen.	
  Ledningen	
  kan	
  bland	
  annat	
  med	
  hjälp	
  av	
  försäljningsmodulen	
  
presentera	
  siffror	
  till	
  vilka	
  länder	
  de	
  säljer	
  mest	
  till,	
  vilka	
  som	
  är	
  företagets	
  
största	
  kunder	
  och	
  hur	
  mycket	
  de	
  totalt	
  sålt	
  för	
  under	
  en	
  specifik	
  tidsperiod.	
  Med	
  
hjälp	
  av	
  regleringar	
  i	
  systemet	
  är	
  det	
  sedan	
  möjligt	
  att	
  reglera	
  tillgången	
  till	
  
denna	
  information	
  utifrån	
  personens	
  arbetsuppgifter	
  och	
  vilken	
  typ	
  av	
  
information	
  som	
  är	
  viktig	
  för	
  denna	
  roll.	
  
	
  
Slutligen	
  har	
  effektiviteten	
  i	
  verksamheten	
  påverkats	
  av	
  affärssystemet	
  och	
  då	
  
genom	
  att	
  produktiviteten	
  i	
  företagets	
  produktion	
  påverkats.	
  Detta	
  har	
  skett	
  
genom	
  vad	
  som	
  tidigare	
  beskrevs	
  att	
  det	
  är	
  möjligt	
  att	
  jämföra	
  planerad	
  tid	
  för	
  
ett	
  jobb	
  med	
  verklig	
  tid	
  och	
  därefter	
  ta	
  åtgärder.	
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5.3	
  Merx	
  AB	
  
Merx	
  är	
  ett	
  SMF	
  beläget	
  i	
  Norrköping	
  med	
  totalt	
  50	
  stycken	
  anställda	
  och	
  en	
  
beräknad	
  omsättning	
  på	
  65	
  miljoner	
  kronor	
  under	
  2014.	
  Företaget	
  befinner	
  sig	
  
inom	
  metallindustrin.	
  Sedan	
  10	
  år	
  tillbaka	
  har	
  Merx	
  använt	
  ett	
  affärssystem	
  från	
  
Monitor.	
  
	
  
Merx	
  anskaffade	
  sitt	
  affärssystem	
  för	
  10	
  år	
  sedan	
  för	
  att	
  huvudsakligen	
  få	
  bättre	
  
kontroll	
  på	
  deras	
  produktion.	
  De	
  menar	
  att	
  för	
  ett	
  företag	
  av	
  denna	
  storlek	
  med	
  
egen	
  produktion	
  är	
  det	
  i	
  princip	
  omöjligt	
  att	
  bedriva	
  en	
  verksamhet	
  utan	
  ett	
  
affärssystem.	
  De	
  valde	
  Monitor	
  som	
  leverantör	
  eftersom	
  det	
  är	
  ett	
  välkänt	
  och	
  
uppskattat	
  affärssystem	
  bland	
  små	
  och	
  medelstora	
  företag.	
  Deras	
  affärssystem	
  
innehåller	
  totalt	
  sex	
  stycken	
  moduler	
  som	
  innefattas	
  av	
  produktion,	
  inköp,	
  
försäljning,	
  lager,	
  verkstad	
  och	
  redovisning.	
  

5.3.1	
  Effekter	
  
Merx	
  tycker	
  att	
  de	
  fått	
  styrningsrelaterade	
  fördelar	
  av	
  affärssystemet	
  genom	
  att	
  
de	
  bland	
  annat	
  kan	
  ta	
  snabbare	
  beslut.	
  Genom	
  systemet	
  kan	
  de	
  bland	
  annat	
  se	
  
tillgänglig	
  personalstyrka	
  och	
  jämföra	
  det	
  med	
  den	
  beläggning	
  som	
  krävs	
  för	
  de	
  
kommande	
  orderna.	
  Utifrån	
  detta	
  kan	
  de	
  sedan	
  bedöma	
  om	
  det	
  behövs	
  mer	
  
personal	
  eller	
  inte	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  snabbare	
  ta	
  beslut.	
  Det	
  är	
  även	
  möjligt	
  att	
  
snabbare	
  göra	
  åtgärder	
  och	
  ta	
  beslut	
  för	
  att	
  förbättra	
  produktiviteten	
  i	
  
produktionen	
  med	
  hjälp	
  av	
  affärssystemet	
  (mer	
  om	
  detta	
  under	
  4.3.2	
  
Konkurrenskraft).	
  Det	
  är	
  överlag	
  lättare	
  att	
  jämföra	
  detaljer	
  i	
  verksamheten	
  med	
  
hjälp	
  av	
  affärssystemet	
  vilket	
  innebär	
  att	
  ledningen	
  kan	
  ta	
  snabbare	
  beslut.	
  	
  
	
  
Affärssystemet	
  har	
  även	
  gett	
  strategiska	
  fördelar	
  då	
  det	
  bland	
  annat	
  varit	
  möjligt	
  
att	
  sänka	
  produktionskostnader	
  med	
  hjälp	
  av	
  systemet.	
  Genom	
  att	
  till	
  exempel	
  
använda	
  sig	
  av	
  prognoser	
  som	
  kommer	
  från	
  kunder	
  om	
  hur	
  mycket	
  de	
  kommer	
  
köpa	
  in	
  är	
  det	
  lättare	
  att	
  planera	
  produktionen.	
  Låt	
  säga	
  att	
  de	
  har	
  en	
  ställtid	
  på	
  
3h	
  på	
  en	
  av	
  företagets	
  maskiner	
  och	
  de	
  tänkt	
  producera	
  50	
  stycken	
  av	
  en	
  artikel	
  i	
  
denna	
  maskin	
  men	
  att	
  det	
  samtidigt	
  finns	
  en	
  kapacitet	
  på	
  100	
  stycken.	
  Då	
  kan	
  de	
  
med	
  hjälp	
  av	
  systemet	
  kontrollera	
  om	
  det	
  finns	
  en	
  prognos	
  från	
  någon	
  annan	
  
kund	
  på	
  samma	
  artikel	
  och	
  därmed	
  producera	
  även	
  dessa	
  artiklar	
  i	
  samma	
  
omgång.	
  Med	
  denna	
  planering	
  undviker	
  de	
  onödiga	
  ställtider	
  som	
  hade	
  krävts	
  
om	
  de	
  inte	
  haft	
  tillgång	
  till	
  denna	
  prognos	
  vilket	
  innebär	
  att	
  de	
  hade	
  behövt	
  
producera	
  dem	
  separat	
  vilket	
  inneburit	
  en	
  extra	
  ställtid.	
  	
  
	
  
Merx	
  menar	
  att	
  de	
  organisatoriska	
  fördelar	
  som	
  kommit	
  genom	
  affärssystemet	
  
är	
  bland	
  annat	
  att	
  det	
  underlättat	
  för	
  anställda	
  i	
  produktionen	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  
stärkt	
  dem	
  i	
  sina	
  yrkesroller.	
  Genom	
  affärssystemet	
  skapar	
  produktionschefen	
  
en	
  körplan;	
  vilka	
  maskiner	
  de	
  ska	
  använda	
  och	
  i	
  vilken	
  ordning	
  de	
  ska	
  köra	
  
artiklarna	
  etc.	
  Utifrån	
  detta	
  kan	
  sedan	
  personalen	
  använda	
  systemet	
  för	
  att	
  följa	
  
planen	
  och	
  lättare	
  planera	
  sitt	
  arbete.	
  Tidigare	
  använde	
  de	
  fysiska	
  lappar	
  för	
  att	
  
redovisa	
  körplaner	
  vilket	
  innebar	
  mycket	
  onödigt	
  arbete,	
  i	
  dagens	
  läge	
  sker	
  detta	
  
elektroniskt	
  och	
  de	
  anställda	
  får	
  därför	
  bättre	
  översikt	
  av	
  deras	
  arbete.	
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En	
  annan	
  organisatorisk	
  fördel	
  som	
  kommit	
  med	
  affärssystemet	
  är	
  det	
  gjort	
  det	
  
lättare	
  för	
  personer	
  från	
  olika	
  avdelningar	
  och	
  funktioner	
  att	
  samarbeta.	
  Detta	
  i	
  
och	
  med	
  att	
  alla	
  har	
  tillgång	
  till	
  samma	
  information	
  och	
  ser	
  därmed	
  samma	
  bild	
  
av	
  verksamheten.	
  Affärssystemet	
  integrerar	
  och	
  sammankopplar	
  olika	
  
avdelningar	
  genom	
  att	
  logistikavdelningen	
  skapar	
  en	
  försäljningsorder	
  och	
  det	
  
är	
  sedan	
  marknadsavdelningens	
  uppgift	
  att	
  kontrollera	
  om	
  den	
  offert	
  som	
  
skickats	
  till	
  kunden	
  stämmer	
  överens	
  med	
  verklig	
  kostnad	
  för	
  produkten.	
  
Därefter	
  skapar	
  produktionschefen	
  en	
  produktionsorder	
  genom	
  att	
  matcha	
  
ledtider	
  och	
  starttid	
  för	
  produktion	
  mot	
  när	
  kunden	
  vill	
  ha	
  artikeln	
  levererad.	
  De	
  
anställda	
  kan	
  även	
  genom	
  affärssystemet	
  skicka	
  meddelanden	
  till	
  varandra	
  och	
  
det	
  finns	
  även	
  en	
  gemensam	
  anslagstavla	
  för	
  de	
  anställda	
  vilket	
  utgör	
  en	
  bra	
  
grund	
  för	
  ett	
  lyckat	
  samarbete	
  mellan	
  funktionerna.	
  	
  

5.3.2	
  Konkurrenskraft	
  
Merx	
  fokuserar	
  på	
  att	
  ha	
  en	
  hög	
  leveransförmåga	
  mot	
  sina	
  kunder	
  i	
  samband	
  
med	
  bra	
  kvalité	
  på	
  produkterna.	
  Företaget	
  använder	
  medvetet	
  ett	
  tuffare	
  
material	
  i	
  produktionen	
  som	
  många	
  konkurrenter	
  inte	
  klarar	
  av	
  vilket	
  bidrar	
  till	
  
att	
  kvalitén	
  på	
  deras	
  produkter	
  ofta	
  håller	
  en	
  hög	
  nivå.	
  Med	
  hjälp	
  av	
  
affärssystemet	
  är	
  det	
  lättare	
  att	
  stärka	
  denna	
  position	
  och	
  bland	
  annat	
  stärka	
  
leveransförmågan.	
  Affärssystemet	
  kan	
  kontrollera	
  leveransprecisionen	
  genom	
  
att	
  bestämma	
  starttiden	
  utifrån	
  kunskap	
  om	
  genomloppstiden	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  
planera	
  slutdatum	
  för	
  artikeln	
  utifrån	
  när	
  kunden	
  vill	
  ha	
  den	
  levererad.	
  	
  
	
  
Enligt	
  Merx	
  har	
  även	
  effektiviteten	
  i	
  verksamheten	
  förbättrats	
  genom	
  
affärssystemet.	
  Affärssystemet	
  har	
  möjliggjort	
  att	
  förbättra	
  produktiviteten	
  i	
  
produktionen.	
  För	
  alla	
  artiklar	
  som	
  produceras	
  i	
  verksamheten	
  finns	
  en	
  planerad	
  
tid	
  för	
  hur	
  lång	
  tid	
  det	
  ska	
  ta.	
  Genom	
  att	
  jämföra	
  denna	
  planerade	
  tid	
  med	
  verklig	
  
tid	
  som	
  rapporteras	
  in	
  i	
  systemet	
  skapas	
  ett	
  effektivitetstal	
  som	
  beskriver	
  hur	
  
produktionen	
  av	
  alla	
  artiklar	
  förhållit	
  sig	
  till	
  den	
  planerade	
  tiden	
  under	
  en	
  viss	
  
tidsperiod.	
  Om	
  denna	
  parameter	
  ligger	
  över	
  1	
  har	
  de	
  anställda	
  använt	
  mindre	
  tid	
  
jämfört	
  med	
  planerad	
  tid	
  för	
  produktionen	
  och	
  produktiviteten	
  är	
  således	
  hög.	
  
Om	
  däremot	
  effektivitetstalet	
  är	
  under	
  1	
  är	
  produktiviteten	
  låg	
  och	
  
produktionschefen	
  får	
  då	
  med	
  hjälp	
  av	
  systemet	
  kontrollera	
  vilka	
  anställda	
  och	
  
vilka	
  maskiner	
  som	
  orsakat	
  detta.	
  Utifrån	
  detta	
  kan	
  sedan	
  åtgärder	
  tas	
  för	
  att	
  
förbättra	
  effektiviteten.	
  	
  
	
  
Affärssystemet	
  kan	
  även	
  skapa	
  en	
  inre	
  stimulans	
  för	
  de	
  anställda.	
  Med	
  hjälp	
  av	
  
stämpeltiderna	
  som	
  operatörerna	
  i	
  produktionen	
  använder	
  för	
  att	
  tillverka	
  en	
  
artikel	
  kan	
  de	
  jämföra	
  planerad	
  tid	
  mot	
  verklig	
  tid.	
  Stämplar	
  de	
  då	
  av	
  en	
  tid	
  som	
  
är	
  samma	
  som	
  planerad	
  tid	
  eller	
  lägre	
  möjliggör	
  det	
  för	
  en	
  inre	
  stimulans	
  i	
  och	
  
med	
  att	
  de	
  arbetat	
  inom	
  plan	
  vilket	
  vidare	
  gör	
  deras	
  arbetsuppgifter	
  roligare	
  och	
  
ökar	
  deras	
  motivation.	
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5.4	
  CybAero	
  AB	
  
CybAero	
  är	
  ett	
  SMF	
  beläget	
  i	
  Linköping	
  med	
  totalt	
  50	
  stycken	
  anställda	
  och	
  en	
  
omsättning	
  på	
  25	
  miljoner	
  kronor	
  under	
  2013.	
  Verksamheten	
  växer	
  snabbt	
  och	
  de	
  
har	
  mer	
  än	
  fördubblat	
  sin	
  personalstyrka	
  under	
  det	
  senaste	
  året.	
  Företaget	
  
befinner	
  sig	
  inom	
  flygbranschen	
  och	
  tillverkar	
  obemannade	
  helikoptrar.	
  
Helikoptrarna	
  används	
  både	
  inom	
  det	
  civila	
  och	
  försvaret	
  och	
  deras	
  huvudsakliga	
  
syfte	
  är	
  bevakning	
  genom	
  en	
  kamera	
  som	
  fästs	
  på	
  helikoptern.	
  Sedan	
  7	
  år	
  tillbaka	
  
har	
  CybAero	
  använt	
  affärssystemet	
  Pyramid.	
  	
  
	
  
CybAero	
  valde	
  Pyramid	
  som	
  leverantör	
  till	
  sitt	
  affärssystem	
  eftersom	
  det	
  är	
  ett	
  
litet	
  system	
  och	
  flexibelt	
  i	
  kombination	
  till	
  en	
  bra	
  kostnad.	
  När	
  systemet	
  
införskaffades	
  användes	
  det	
  huvudsakligen	
  till	
  att	
  registrera	
  lagersaldon,	
  
lagerplatser	
  och	
  produktstrukturer,	
  med	
  andra	
  ord	
  för	
  att	
  underlätta	
  
produktionen.	
  Affärssystemet	
  gjorde	
  det	
  möjligt	
  att	
  när	
  de	
  fick	
  en	
  order	
  kunde	
  
de	
  använda	
  systemet	
  och	
  se	
  vilka	
  artiklar	
  de	
  hade	
  inne	
  och	
  vilka	
  som	
  behövdes	
  
köpas	
  in	
  för	
  att	
  producera	
  en	
  helikopter.	
  Tidigare	
  var	
  det	
  svårt	
  att	
  hålla	
  koll	
  på	
  
lagersaldon	
  och	
  lagerplatser.	
  Detta	
  underlättades	
  med	
  affärssystemet	
  eftersom	
  
de	
  i	
  detta	
  bland	
  annat	
  kunde	
  bokföra	
  hur	
  mycket	
  som	
  fanns	
  i	
  lagret	
  och	
  på	
  vilka	
  
platser	
  de	
  ingående	
  komponenterna	
  fanns.	
  Det	
  innebar	
  dock	
  en	
  ökad	
  
administrativ	
  börda	
  initialt	
  eftersom	
  personalen	
  måste	
  registrera	
  i	
  systemet	
  så	
  
fort	
  en	
  komponent	
  används	
  eller	
  flyttas.	
  
	
  
Under	
  senare	
  år	
  har	
  dock	
  systemets	
  användningsområden	
  utökats	
  och	
  företaget	
  
använder	
  det	
  numera	
  på	
  betydligt	
  fler	
  områden	
  så	
  som	
  tidsrapportering,	
  
bokföring,	
  inköp	
  och	
  redovisning.	
  Företaget	
  använder	
  även	
  affärssystemet	
  idag	
  
till	
  att	
  registrera	
  vilka	
  leverantörer	
  de	
  använder	
  och	
  vilka	
  komponenter	
  som	
  
köpts	
  in	
  från	
  respektive	
  samt	
  vilket	
  pris	
  som	
  de	
  då	
  har	
  betalat.	
  Företaget	
  
försöker	
  i	
  den	
  mån	
  det	
  är	
  möjligt	
  att	
  ha	
  två	
  leverantörer	
  till	
  varje	
  artikel	
  för	
  att	
  
undvika	
  leveransproblem	
  och	
  alltid	
  garantera	
  leveransen	
  av	
  sina	
  artiklar.	
  
Systemet	
  vet	
  också	
  vilken	
  leverantör	
  som	
  företaget	
  har	
  förvalt	
  till	
  en	
  viss	
  artikel	
  
och	
  om	
  inte	
  den	
  leverantören	
  har	
  möjlighet	
  att	
  leverera	
  har	
  de	
  således	
  en	
  
alternativ	
  leverantör.	
  	
  

5.4.1	
  Effekter	
  
CybAero	
  menar	
  att	
  de	
  lyckats	
  förbättra	
  kvalitén	
  på	
  deras	
  produkter	
  genom	
  att	
  
sänka	
  felfrekvensen	
  på	
  helikoptrarna	
  med	
  affärssystemet.	
  Eftersom	
  systemet	
  
bland	
  annat	
  visar	
  upp	
  produktstrukturer,	
  d	
  v	
  s	
  hur	
  helikoptern	
  är	
  uppbyggd	
  och	
  
av	
  vilka	
  ingående	
  artiklar,	
  blir	
  det	
  lättare	
  för	
  personalen	
  att	
  bygga	
  helikoptrarna	
  
och	
  felfrekvensen	
  minskar	
  därför.	
  Affärssystemet	
  har	
  även	
  revisionshantering	
  
vilket	
  innebär	
  att	
  det	
  säkerställer	
  att	
  rätt	
  ritningar	
  används	
  vid	
  produktion.	
  	
  
	
  
CybAero	
  tycker	
  även	
  att	
  affärssystemet	
  i	
  något	
  perspektiv	
  har	
  minskat	
  deras	
  
behov	
  av	
  personal.	
  Kortsiktigt	
  kräver	
  affärssystemet	
  mer	
  tid	
  av	
  personalen	
  i	
  
form	
  av	
  administration	
  då	
  lagersaldon,	
  lagerplatser,	
  tidsrapportering	
  och	
  
ekonomiska	
  siffror	
  måste	
  föras	
  in	
  i	
  systemet.	
  Långsiktigt	
  sparar	
  det	
  dock	
  tid	
  
eftersom	
  produktionspersonalen	
  till	
  exempel	
  inte	
  behöver	
  springa	
  runt	
  och	
  leta	
  
efter	
  material	
  då	
  allt	
  finns	
  registrerat	
  i	
  systemet.	
  Det	
  kan	
  till	
  exempel	
  innebära	
  
att	
  om	
  en	
  anställd	
  saknar	
  en	
  viss	
  komponent	
  så	
  kan	
  personen	
  elektroniskt	
  gå	
  in	
  i	
  
systemet	
  och	
  lokalisera	
  vart	
  i	
  lagret	
  komponenten	
  befinner	
  sig.	
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Tidsrapporteringen	
  sparar	
  även	
  tid	
  för	
  personalen	
  på	
  ekonomiavdelningen	
  då	
  de	
  
snabbt	
  kan	
  få	
  tillgång	
  till	
  personalens	
  arbetstider	
  vilket	
  är	
  nödvändigt	
  vid	
  till	
  
exempel	
  löneutbetalningar.	
  Även	
  inköpsavdelningen	
  sparar	
  mycket	
  tid	
  då	
  
affärssystemet	
  utifrån	
  en	
  behovsanalys	
  av	
  vilka	
  artiklar	
  som	
  krävs	
  för	
  att	
  bygga	
  
helikoptern	
  automatiskt	
  genererar	
  inköpsorder	
  för	
  dessa	
  artiklar.	
  Varje	
  artikel	
  
är	
  sedan	
  kopplad	
  till	
  en	
  huvudleverantör	
  som	
  ordern	
  skickas	
  iväg	
  till.	
  Detta	
  
sparar	
  mycket	
  tid	
  eftersom	
  det	
  tidigare	
  skedde	
  manuellt	
  och	
  personalen	
  fick	
  då	
  
köpa	
  in	
  komponenter	
  och	
  sedan	
  bocka	
  av	
  dessa	
  på	
  en	
  lista.	
  Slutligen	
  blir	
  
bokföringen	
  och	
  redovisningen	
  betydligt	
  effektivare	
  då	
  all	
  ekonomisk	
  
information	
  finns	
  tillgänglig	
  i	
  systemet	
  vilket	
  sparar	
  mycket	
  tid.	
  Dessa	
  olika	
  
exempel	
  på	
  hur	
  personalen	
  sparar	
  tid	
  på	
  grund	
  av	
  affärssystemet	
  har	
  gjort	
  
verksamheten	
  och	
  personalen	
  mer	
  effektiv	
  och	
  något	
  som	
  långsiktigt	
  kan	
  göra	
  
att	
  behovet	
  av	
  personal	
  minskar.	
  	
  
	
  
Företaget	
  anser	
  att	
  de	
  styrningsrelaterade	
  fördelar	
  som	
  kommit	
  med	
  
affärssystemet	
  är	
  främst	
  att	
  det	
  gett	
  snabbare	
  och	
  större	
  tillgång	
  till	
  information	
  
vilket	
  innebär	
  att	
  ledningen	
  generellt	
  kan	
  ta	
  snabbare	
  beslut.	
  Till	
  exempel	
  så	
  är	
  
det	
  möjligt	
  att	
  agera	
  på	
  spekulation	
  utifrån	
  vilka	
  ordar	
  som	
  företaget	
  tror	
  att	
  de	
  
kommer	
  få	
  inom	
  den	
  närmsta	
  tiden.	
  Det	
  kan	
  innebära	
  att	
  de	
  köper	
  in	
  
komponenter	
  i	
  förväg	
  för	
  att	
  förbereda	
  sig	
  och	
  snabbare	
  kunna	
  leverera	
  till	
  
kunden.	
  Affärssystemets	
  roll	
  i	
  detta	
  är	
  det	
  kan	
  beräkna	
  hur	
  mycket	
  pengar	
  de	
  
riskerar	
  beroende	
  på	
  hur	
  stor	
  del	
  av	
  det	
  nödvändiga	
  materialet	
  som	
  företaget	
  
köper	
  in	
  och	
  de	
  kan	
  därför	
  bättre	
  kalkylera	
  hur	
  mycket	
  de	
  har	
  råd	
  att	
  investera	
  i	
  
för	
  eventuella	
  kommande	
  order.	
  Utifrån	
  detta	
  är	
  det	
  sedan	
  möjligt	
  att	
  snabbare	
  
reagera	
  när	
  en	
  kundorder	
  kommer	
  in	
  eftersom	
  delar	
  av	
  materialet	
  redan	
  finns	
  i	
  
lager	
  och	
  det	
  kan	
  därmed	
  snabbare	
  reagera	
  mot	
  kund	
  och	
  snabbare	
  leverera	
  
produkten.	
  Det	
  kan	
  även	
  innebära	
  att	
  möjligheten	
  att	
  möta	
  kundens	
  eventuella	
  
leveranskrav,	
  när	
  helikoptern	
  ska	
  vara	
  levererad,	
  ökar	
  eftersom	
  de	
  troligen	
  
snabbare	
  kan	
  leverera	
  produkten	
  om	
  materialet	
  är	
  förbeställt.	
  
	
  
Även	
  leveransprecisionen	
  har	
  ökat	
  med	
  affärssystemet.	
  Eftersom	
  affärssystemet	
  
registrerar	
  lagersaldon,	
  monteringstid	
  av	
  helikoptern	
  och	
  andra	
  ledtider	
  är	
  det	
  
lättare	
  för	
  företaget	
  att	
  ge	
  kunden	
  en	
  mer	
  exakt	
  leveranstid	
  av	
  helikoptern.	
  Utan	
  
stöd	
  från	
  affärssystemet	
  hade	
  det	
  varit	
  betydligt	
  svårare	
  att	
  beräkna	
  
leveranstiden	
  och	
  leveransprecisionen	
  hade	
  därmed	
  inte	
  varit	
  lika	
  hög.	
  Detta	
  
betyder	
  att	
  servicenivån	
  till	
  företagets	
  kunder	
  blir	
  högre	
  och	
  ledningen	
  blir	
  
effektivare	
  eftersom	
  leveranstiden	
  baseras	
  på	
  ett	
  bättre	
  underlag.	
  
	
  
Företaget	
  har	
  mer	
  än	
  dubblerat	
  sin	
  personalstyrka	
  under	
  senaste	
  året.	
  
Affärssystemet	
  har	
  gett	
  dem	
  möjligheten	
  att	
  växa	
  då	
  det	
  krävt	
  bättre	
  koll	
  på	
  
produktion	
  och	
  ekonomi.	
  Det	
  måste	
  till	
  exempel	
  finnas	
  ett	
  system	
  för	
  lager	
  när	
  
antalet	
  anställda	
  i	
  produktionen	
  ökar.	
  Ett	
  företag	
  klarar	
  sig	
  utan	
  ett	
  system	
  när	
  
det	
  är	
  några	
  få	
  som	
  jobbar	
  där	
  men	
  när	
  antalet	
  växer	
  till	
  5-­‐10	
  stycken	
  blir	
  det	
  
betydligt	
  svårare.	
  Revisorer	
  kräver	
  även	
  att	
  de	
  har	
  ett	
  system	
  för	
  bokföring	
  och	
  
redovisning	
  när	
  de	
  växer	
  till	
  den	
  storlek	
  som	
  de	
  har	
  idag.	
  På	
  så	
  vis	
  har	
  
affärssystemet	
  även	
  varit	
  ett	
  stöd	
  för	
  tillväxt	
  av	
  organisationen.	
  	
  
	
  
Affärssystemet	
  har	
  gjort	
  det	
  lättare	
  för	
  personer	
  att	
  samarbeta	
  mellan	
  olika	
  
funktioner	
  och	
  avdelningar.	
  Samtlig	
  personal	
  jobbar	
  i	
  samma	
  system	
  vilket	
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innebär	
  att	
  det	
  generellt	
  gör	
  det	
  lättare	
  för	
  personal	
  från	
  olika	
  avdelningar	
  att	
  
samarbeta.	
  Till	
  exempel	
  så	
  rapporterar	
  personal	
  i	
  produktionen	
  arbetstider	
  in	
  i	
  
systemet	
  som	
  ligger	
  till	
  grund	
  för	
  löneutbetalningar	
  som	
  sker	
  av	
  
ekonomiavdelningen.	
  	
  
	
  
Affärssystemet	
  har	
  även	
  stärkt	
  de	
  anställda	
  i	
  produktionen	
  genom	
  att	
  de	
  snabbt	
  
kan	
  få	
  tillgång	
  till	
  produktstrukturer	
  och	
  vilka	
  artiklar	
  helikoptern	
  består	
  av.	
  Det	
  
kan	
  till	
  exempel	
  vara	
  strukturen	
  för	
  olika	
  delmontage	
  så	
  som	
  växellådan	
  på	
  
helikoptern.	
  Systemet	
  erbjuder	
  även	
  en	
  ritning	
  av	
  helikoptern	
  som	
  beskriver	
  hur	
  
den	
  ska	
  monteras	
  ihop	
  och	
  där	
  varje	
  artikel	
  har	
  ett	
  nummer	
  kopplat	
  till	
  denna	
  
ritning.	
  Detta	
  betyder	
  att	
  produktionspersonal	
  inte	
  behöver	
  ha	
  kunskap	
  om	
  
helikoptrar	
  och	
  deras	
  struktur	
  utan	
  det	
  räcker	
  att	
  de	
  kan	
  montera	
  och	
  sedan	
  
erbjuder	
  affärssystemet	
  underlag	
  för	
  hur	
  monteringen	
  ska	
  ske.	
  Detta	
  har	
  även	
  
underlättat	
  när	
  de	
  ska	
  lära	
  upp	
  ny	
  personal	
  i	
  produktionen	
  i	
  och	
  med	
  att	
  de	
  lätt	
  
kan	
  gå	
  in	
  i	
  systemet	
  för	
  att	
  se	
  hur	
  helikoptern	
  är	
  uppbyggd	
  istället	
  för	
  att	
  gå	
  runt	
  
och	
  fråga	
  personalen.	
  	
  

5.4.2	
  Konkurrenskraft	
  
CybAero	
  har	
  två	
  stycken	
  stora	
  konkurrenter	
  som	
  tillverkar	
  liknande	
  helikoptrar	
  i	
  
samma	
  viktklass.	
  Det	
  är	
  dels	
  Saab	
  i	
  Linköping	
  och	
  dels	
  Schibel	
  i	
  Österrike	
  som	
  
företaget	
  konkurrerar	
  om	
  marknadsandelar	
  med.	
  CybAero	
  har	
  medvetet	
  tagit	
  en	
  
strategisk	
  position	
  på	
  marknaden	
  där	
  de	
  fokuserar	
  på	
  att	
  erbjuda	
  låga	
  priser	
  på	
  
sina	
  produkter.	
  Det	
  gäller	
  inte	
  bara	
  helikoptern	
  utan	
  även	
  reservdelar	
  ska	
  vara	
  
billiga	
  samt	
  de	
  kringliggande	
  systemen	
  som	
  krävs	
  för	
  styrning	
  av	
  helikoptern.	
  De	
  
anser	
  att	
  de	
  med	
  hjälp	
  av	
  affärssystemet	
  lyckats	
  stärka	
  denna	
  strategiska	
  
position	
  i	
  och	
  med	
  att	
  det	
  blir	
  lättare	
  att	
  med	
  hjälp	
  av	
  systemet	
  hålla	
  koll	
  på	
  
företagets	
  kostnader.	
  Affärssystemet	
  registrerar	
  kostnader	
  för	
  vardera	
  artikeln	
  
och	
  vilken	
  leverantör	
  som	
  är	
  billigast	
  för	
  den	
  artikeln	
  vilket	
  ger	
  en	
  bra	
  
helhetsbild	
  av	
  kostnadsstrukturen	
  i	
  verksamheten.	
  Vidare	
  innebär	
  detta	
  att	
  ett	
  
bättre	
  underlag	
  för	
  verksamhetens	
  kostnader	
  gör	
  att	
  de	
  kan	
  producera	
  
helikoptern	
  billigare	
  vilket	
  slutligen	
  betyder	
  att	
  de	
  kan	
  erbjuda	
  lägre	
  priser	
  till	
  
sina	
  kunder.	
  	
  
	
  
Affärssystemet	
  har	
  även	
  ökat	
  möjligheten	
  för	
  företagets	
  ledning	
  att	
  
kommunicera	
  internt	
  i	
  verksamheten.	
  Med	
  hjälp	
  av	
  systemet	
  kan	
  de	
  skicka	
  
påminnelser	
  till	
  företagets	
  anställda.	
  Det	
  kan	
  till	
  exempel	
  innebära	
  att	
  om	
  en	
  
leverantörsfaktura	
  har	
  anlänt	
  och	
  ansvarig	
  person	
  inte	
  attesterat	
  den	
  inom	
  tre	
  
dagar	
  skickas	
  en	
  påminnelse	
  genom	
  systemet	
  till	
  personen	
  i	
  fråga.	
  På	
  så	
  vis	
  blir	
  
det	
  lättare	
  för	
  ledningen	
  att	
  kommunicera	
  internt.	
  	
  
	
  
Med	
  hjälp	
  av	
  affärssystemet	
  är	
  det	
  även	
  lättare	
  att	
  påvisa	
  pålitliga	
  siffror	
  om	
  
verksamheten,	
  hur	
  det	
  har	
  sett	
  ut	
  men	
  även	
  hur	
  det	
  kommer	
  se	
  ut	
  i	
  framtiden.	
  	
  
Detta	
  är	
  en	
  viktig	
  aspekt	
  när	
  företaget	
  söker	
  kapital	
  av	
  både	
  externa	
  finansiärer	
  
och	
  banker.	
  Med	
  hjälp	
  av	
  systemet	
  kan	
  CybAero	
  visa	
  upp	
  bokföring,	
  redovisning,	
  
budget	
  och	
  andra	
  pålitliga	
  siffror.	
  Utan	
  denna	
  koll	
  och	
  uppföljning	
  minskar	
  
finansieringsmöjligheterna.	
  	
  
	
  
CybAero	
  menar	
  slutligen	
  att	
  effekterna	
  av	
  affärssystemet	
  är	
  att	
  det	
  sparar	
  
mycket	
  frustration	
  för	
  deras	
  anställda.	
  Ett	
  välfungerande	
  system	
  som	
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sammanbinder	
  verksamheten	
  och	
  där	
  tillgång	
  till	
  olika	
  delar	
  av	
  systemet	
  kan	
  
regleras	
  utifrån	
  personens	
  arbetsuppgifter	
  är	
  effektivt	
  och	
  uppskattat	
  av	
  de	
  
anställda.	
  Det	
  är	
  en	
  bra	
  källa	
  för	
  de	
  anställda	
  för	
  att	
  hämta	
  uppgifter	
  och	
  få	
  
information	
  som	
  annars	
  hade	
  varit	
  svårt	
  att	
  komma	
  åt	
  och	
  tidskrävande	
  att	
  få	
  
fram.	
  I	
  denna	
  aspekt	
  gör	
  affärssystemet	
  att	
  de	
  anställdas	
  arbetsuppgifter	
  blir	
  
roligare	
  eftersom	
  de	
  slipper	
  lägga	
  tid	
  på	
  tråkig	
  informationshantering	
  och	
  kan	
  
fokusera	
  på	
  sina	
  arbetsuppgifter.	
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5.5	
  Fergas	
  AB	
  
Fergas	
  är	
  ett	
  SMF	
  med	
  totalt	
  100	
  stycken	
  anställda	
  i	
  Linköping	
  och	
  en	
  omsättning	
  
på	
  140	
  miljoner	
  kronor	
  under	
  2013.	
  Företaget	
  tar	
  fram,	
  producerar	
  och	
  säljer	
  
fläktar	
  för	
  allt	
  från	
  mikrovågsugnar	
  till	
  bilstolar.	
  Sedan	
  19	
  år	
  tillbaka	
  har	
  
företaget	
  använt	
  ett	
  affärssystem	
  från	
  leverantören	
  Lawson,	
  tidigare	
  Movex.	
  	
  
	
  
Fergas	
  anskaffade	
  sitt	
  affärssystem	
  eftersom	
  de	
  ville	
  sammanbinda	
  
verksamheten	
  i	
  ett	
  system.	
  Tidigare	
  hade	
  de	
  flera	
  olika	
  delsystem	
  som	
  skötte	
  
olika	
  uppgifter	
  och	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  kunde	
  de	
  sköta	
  samtliga	
  av	
  dessa	
  
uppgifter	
  i	
  samma	
  system	
  med	
  en	
  gemensam	
  databas.	
  Vid	
  val	
  av	
  affärssystem	
  
hade	
  de	
  en	
  kravlista	
  som	
  skickades	
  ut	
  till	
  ca	
  10	
  olika	
  leverantörer	
  och	
  därefter	
  
valdes	
  den	
  leverantör	
  som	
  bäst	
  passade	
  in	
  på	
  företagets	
  behov.	
  Även	
  priset	
  var	
  
en	
  viktig	
  faktor	
  vid	
  val	
  av	
  system.	
  	
  
	
  
I	
  dagens	
  läge	
  använder	
  Fergas	
  ett	
  huvudsystem	
  där	
  de	
  har	
  moduler	
  för	
  
produktion,	
  inköp,	
  kundorder,	
  underhåll,	
  kvalité,	
  tidsrapportering,	
  distribution,	
  
fakturering	
  och	
  ekonomi.	
  Utöver	
  detta	
  har	
  de	
  en	
  konsult	
  som	
  sköter	
  
lönerapportering	
  utifrån	
  den	
  tidsrapportering	
  som	
  Fergas	
  har	
  i	
  sitt	
  system.	
  De	
  
har	
  även	
  ett	
  tillägg	
  till	
  affärssystemet	
  som	
  kallas	
  Smartteam	
  som	
  sköter	
  all	
  
behandling	
  av	
  de	
  typer	
  av	
  fläktar	
  som	
  de	
  inte	
  har	
  producerat	
  tidigare.	
  Detta	
  
system	
  behandlar	
  CAD	
  (Computer-­‐aided	
  design)	
  ritningar	
  och	
  
produktstrukturer.	
  CAD	
  innebär	
  digitalt	
  designade	
  ritningar	
  och	
  används	
  ofta	
  
inom	
  konstruktion.	
  Ett	
  annat	
  sidosystem	
  är	
  ett	
  så	
  kallat	
  EDI	
  (Electronic	
  Data	
  
Interchange)	
  system	
  där	
  företagets	
  alla	
  kunder	
  automatiskt	
  och	
  elektroniskt	
  kan	
  
lägga	
  in	
  sina	
  kundorder.	
  EDI	
  är	
  ett	
  standardiserat	
  format	
  för	
  överföring	
  av	
  
information	
  så	
  som	
  till	
  exempel	
  lagersaldon,	
  order	
  och	
  fakturor.	
  	
  
	
  
Under	
  de	
  senare	
  åren	
  har	
  verksamheten	
  expanderat	
  och	
  det	
  finns	
  numera	
  en	
  
koncern	
  med	
  flera	
  olika	
  bolag	
  där	
  Fergas	
  är	
  ett	
  av	
  dessa.	
  I	
  dagens	
  läge	
  finns	
  det	
  
även	
  bolag	
  i	
  Kina,	
  Italien	
  och	
  Sydamerika.	
  Detta	
  betyder	
  att	
  koncernen	
  har	
  4	
  
olika	
  lagerställen	
  där	
  produktion	
  av	
  fläktarna	
  sker.	
  I	
  samband	
  med	
  denna	
  
expansion	
  har	
  affärssystemet	
  varit	
  ett	
  bra	
  stöd	
  där	
  bland	
  annat	
  olika	
  lagerställen	
  
kan	
  hittas	
  i	
  en	
  gemensam	
  databas.	
  Till	
  exempel	
  kan	
  personal	
  från	
  Fergas	
  i	
  
Linköping	
  gå	
  in	
  i	
  databasen	
  för	
  Kina	
  och	
  se	
  deras	
  lager.	
  Systemet	
  erbjuder	
  även	
  
språk	
  på	
  kinesiska,	
  engelska	
  och	
  svenska	
  vilket	
  gör	
  systemet	
  användbart	
  för	
  
bolagen	
  i	
  både	
  Kina,	
  Sverige,	
  Italien	
  och	
  Sydamerika.	
  	
  
	
  
Fergas	
  anser	
  att	
  affärssystemet	
  har	
  levt	
  upp	
  till	
  de	
  förväntningar	
  som	
  de	
  på	
  
förhand	
  hade	
  på	
  det.	
  Systemet	
  kräver	
  ingen	
  separat	
  IT-­‐avdelningen	
  utan	
  är	
  
lättskött	
  och	
  kan	
  underhållas	
  av	
  företagets	
  ekonomichef	
  som	
  även	
  agerar	
  IT-­‐
ansvarig.	
  De	
  anser	
  dock	
  att	
  det	
  är	
  en	
  hög	
  tröskel	
  för	
  att	
  lära	
  sig	
  systemet	
  men	
  att	
  
det	
  är	
  väldigt	
  användbart	
  när	
  denna	
  tröskel	
  stigs	
  över.	
  	
  
	
  
Fergas	
  anser	
  själva	
  att	
  den	
  största	
  konkurrensfördelen	
  de	
  fått	
  med	
  systemet	
  är	
  
att	
  det	
  har	
  underlättat	
  för	
  företagets	
  kunder.	
  De	
  kan	
  direkt	
  genom	
  sitt	
  system	
  via	
  
EDI	
  standarden	
  skicka	
  sina	
  kundorder	
  in	
  i	
  Fergas	
  system.	
  Det	
  är	
  även	
  lättare	
  för	
  
Fergas	
  att	
  lösa	
  kundkrav	
  med	
  affärssystemet	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  vara	
  mer	
  flexibla	
  mot	
  
kunden.	
  Det	
  kan	
  till	
  exempel	
  vara	
  krav	
  på	
  en	
  ovanlig	
  design	
  på	
  vissa	
  dokument	
  
eller	
  en	
  speciell	
  streckkod	
  som	
  en	
  kund	
  kräver.	
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5.5.1	
  Effekter	
  
Fergas	
  har	
  med	
  hjälp	
  av	
  affärssystemet	
  fått	
  bättre	
  kvalité	
  på	
  sina	
  produkter.	
  
Ledningen	
  kan	
  genom	
  systemet	
  lägga	
  in	
  hur	
  produkterna	
  ska	
  kontrolleras	
  när	
  till	
  
exempel	
  en	
  ny	
  fläkt	
  bereds	
  för	
  att	
  garantera	
  kvalitén	
  och	
  utifrån	
  detta	
  sker	
  sedan	
  
kontrollerna	
  av	
  operatörerna	
  i	
  produktionen.	
  Därefter	
  rapporterar	
  operatörerna	
  
in	
  i	
  systemet	
  vilka	
  kontroller	
  som	
  utförts	
  och	
  vilket	
  resultat	
  de	
  fått.	
  Slutligen	
  kan	
  
ledningen	
  gå	
  in	
  i	
  systemet	
  för	
  att	
  undersöka	
  om	
  personalen	
  utfört	
  de	
  kontroller	
  
som	
  de	
  enligt	
  protokoll	
  ska	
  utföra	
  och	
  vilket	
  resultat	
  kontrollerna	
  fått.	
  
	
  
Fergas	
  behov	
  av	
  personal	
  har	
  även	
  minskat	
  när	
  de	
  införde	
  affärssystemet.	
  De	
  
uppskattar	
  att	
  ca	
  två	
  och	
  en	
  halv	
  tjänst	
  försvann	
  vid	
  implementeringen	
  av	
  
systemet.	
  Detta	
  beror	
  främst	
  på	
  att	
  det	
  administrativa	
  arbetet	
  har	
  minskat	
  i	
  och	
  
med	
  att	
  olika	
  uppgifter	
  kan	
  skötas	
  i	
  samma	
  system	
  och	
  att	
  de	
  på	
  så	
  vis	
  undviker	
  
dubbelarbete.	
  Tidigare	
  behövde	
  personalen	
  utföra	
  samma	
  saker	
  i	
  olika	
  system.	
  
Resultatet	
  av	
  detta	
  var	
  sedan	
  att	
  personalkostnaderna	
  minskade	
  i	
  och	
  med	
  att	
  
behovet	
  av	
  personal	
  minskade.	
  	
  
	
  
Även	
  ledningen	
  har	
  blivit	
  effektivare	
  med	
  affärssystemet	
  eftersom	
  det	
  samlar	
  
information	
  på	
  ett	
  ställe	
  som	
  de	
  enkelt	
  kan	
  få	
  tillgång	
  till.	
  I	
  systemet	
  är	
  det	
  
möjligt	
  att	
  baka	
  ihop	
  information,	
  se	
  grafer	
  över	
  olika	
  siffror	
  och	
  hitta	
  samband	
  
mellan	
  siffror	
  vilket	
  innebär	
  att	
  ledningen	
  har	
  ett	
  bättre	
  beslutsunderlag	
  att	
  
jobba	
  utifrån.	
  En	
  förutsättning	
  för	
  detta	
  är	
  att	
  systemet	
  visar	
  rätt	
  siffror	
  och	
  
fungerar	
  som	
  det	
  ska	
  eftersom	
  det	
  är	
  detta	
  underlag	
  som	
  ledningen	
  utgår	
  från.	
  	
  
	
  
De	
  menar	
  även	
  att	
  det	
  är	
  möjligt	
  att	
  ta	
  snabbare	
  beslut	
  med	
  affärssystemet.	
  Detta	
  
gäller	
  framför	
  allt	
  produktionen	
  och	
  vad	
  gäller	
  kassation,	
  det	
  vill	
  säga	
  hur	
  många	
  
som	
  blir	
  fel	
  om	
  operatörerna	
  tillverkar	
  en	
  viss	
  mängd.	
  Denna	
  siffra	
  rapporterar	
  
varje	
  leverantör	
  när	
  de	
  är	
  klara	
  med	
  produktionen.	
  Tidigare	
  analyserades	
  dessa	
  
siffror	
  på	
  månadsbasis	
  då	
  det	
  var	
  mycket	
  jobb	
  att	
  ta	
  fram	
  parametern.	
  I	
  dagens	
  
läge	
  är	
  det	
  dock	
  betydligt	
  enklare	
  att	
  ta	
  fram	
  siffran	
  med	
  hjälp	
  av	
  affärssystemet	
  
vilket	
  innebär	
  att	
  de	
  analyserar	
  kassationen	
  på	
  dagsbasis.	
  Detta	
  betyder	
  att	
  
ledningen	
  kan	
  ta	
  snabbare	
  beslut	
  och	
  snabbare	
  göra	
  åtgärder	
  beroende	
  på	
  vad	
  
som	
  är	
  fel	
  och	
  hur	
  hög	
  kassationen	
  är.	
  Tidigare	
  när	
  siffran	
  analyserades	
  
månadsvis	
  fanns	
  risken	
  att	
  samma	
  fel	
  upprepades	
  i	
  en	
  månad	
  då	
  det	
  inte	
  var	
  lika	
  
enkelt	
  att	
  få	
  åtkomst	
  till	
  parametern.	
  	
  
	
  
Det	
  är	
  även	
  möjligt	
  att	
  snabbare	
  reagera	
  mot	
  marknadens	
  krav	
  med	
  
affärssystemet	
  och	
  då	
  genom	
  att	
  Fergas	
  snabbare	
  kan	
  reagera	
  mot	
  kundorder	
  
som	
  kommer	
  in.	
  Genom	
  affärssystemet	
  läggs	
  prognoser	
  in	
  från	
  företagets	
  
kunder,	
  hur	
  mycket	
  de	
  kommer	
  köpa	
  in	
  i	
  framtiden.	
  Det	
  kan	
  till	
  exempel	
  vara	
  en	
  
kund	
  som	
  i	
  snitt	
  köper	
  in	
  1000	
  stycken	
  fläktar	
  i	
  månaden.	
  Utifrån	
  dessa	
  
prognoser	
  kan	
  systemet	
  planera	
  in	
  inköpsorder	
  och	
  frisläppa	
  dem	
  för	
  att	
  
garantera	
  att	
  material	
  finns	
  inne	
  när	
  ordern	
  kommer.	
  Således	
  möjliggör	
  systemet	
  
för	
  att	
  Fergas	
  kan	
  agera	
  proaktivt	
  istället	
  för	
  reaktivt.	
  Om	
  detta	
  inte	
  hade	
  varit	
  
möjligt	
  hade	
  de	
  fått	
  beställa	
  hem	
  material	
  när	
  order	
  kom	
  vilket	
  gjort	
  det	
  
betydligt	
  svårare	
  att	
  uppfylla	
  kundens	
  ledtid	
  och	
  leveranskrav.	
  Till	
  exempel	
  tar	
  
en	
  motor	
  som	
  behövs	
  för	
  att	
  producera	
  fläkten	
  ca	
  fem	
  till	
  sex	
  veckor	
  att	
  få	
  hem.	
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En	
  annan	
  effekt	
  som	
  de	
  fått	
  av	
  affärssystemet	
  är	
  de	
  lyckats	
  sänka	
  sina	
  
produktionskostnader	
  med	
  det.	
  Affärssystemet	
  kan	
  ge	
  underlag	
  för	
  hur	
  mycket	
  
som	
  är	
  optimalt	
  att	
  producera	
  per	
  omgång,	
  till	
  exempel	
  hur	
  mycket	
  de	
  ska	
  
producera	
  av	
  produkt	
  A	
  innan	
  de	
  byter	
  maskin.	
  Eftersom	
  varje	
  maskin	
  har	
  en	
  
ställtid	
  är	
  det	
  möjligt	
  att	
  det	
  är	
  optimalt	
  att	
  inte	
  bara	
  producera	
  för	
  den	
  aktuella	
  
veckans	
  behov	
  utan	
  även	
  kommande	
  veckors	
  behov.	
  Den	
  mängd	
  som	
  är	
  optimal	
  
att	
  producera	
  beräknas	
  utifrån	
  ställtiden,	
  lagerkostnaden,	
  prognoser	
  av	
  behov	
  
etc.	
  Med	
  hjälp	
  av	
  denna	
  optimering	
  kan	
  de	
  uppnå	
  stordriftsfördelar	
  genom	
  att	
  
producera	
  en	
  större	
  mängd	
  samtidigt	
  istället	
  för	
  att	
  producera	
  i	
  olika	
  omgångar.	
  	
  
	
  
Fergas	
  anser	
  att	
  arbetet	
  med	
  affärssystemet	
  har	
  gjort	
  att	
  samarbetet	
  mellan	
  olika	
  
funktioner	
  och	
  avdelningar	
  har	
  förbättrats.	
  Kommunikationen	
  blir	
  betydligt	
  
enklare	
  då	
  de	
  kan	
  kommunicera	
  genom	
  systemet.	
  Till	
  exempel	
  ser	
  
marknadsavdelningen	
  direkt	
  och	
  elektroniskt	
  om	
  lager	
  får	
  in	
  5	
  nya	
  artiklar.	
  Utan	
  
systemet	
  hade	
  marknadsavdelningen	
  vart	
  tvungna	
  att	
  ringa	
  till	
  lagret	
  för	
  att	
  få	
  
information	
  om	
  detta.	
  

5.5.2	
  Konkurrenskraft	
  
Fergas	
  fokuserar	
  på	
  kvalité	
  vad	
  gäller	
  sina	
  produkter	
  vilket	
  kan	
  innebära	
  att	
  
priset	
  är	
  lite	
  högre	
  jämfört	
  med	
  deras	
  konkurrenter.	
  Det	
  är	
  även	
  viktigt	
  för	
  dem	
  
att	
  ha	
  kunskap	
  om	
  produkterna	
  för	
  att	
  erbjuda	
  sina	
  kunder	
  bästa	
  möjliga	
  service.	
  
Det	
  är	
  viktigt	
  att	
  kunden	
  kan	
  lita	
  på	
  Fergas	
  och	
  att	
  de	
  har	
  förtroende	
  för	
  dem	
  och	
  
en	
  partner	
  de	
  kan	
  vända	
  sig	
  till	
  om	
  det	
  uppstår	
  problem	
  med	
  produkten.	
  
Affärssystemets	
  roll	
  i	
  detta	
  har	
  varit	
  att	
  det	
  möjliggjort	
  att	
  öka	
  
leveransprecisionen	
  och	
  korta	
  ner	
  leveranstiden	
  vilket	
  ökat	
  servicen	
  till	
  kunden.	
  
Det	
  är	
  även	
  möjligt	
  att	
  vara	
  mer	
  flexibel	
  vad	
  gäller	
  design	
  på	
  dokument	
  om	
  
kunden	
  kräver	
  något	
  speciellt	
  vad	
  gäller	
  detta.	
  
	
  
Affärssystemet	
  har	
  även	
  möjliggjort	
  för	
  Fergas	
  att	
  göra	
  deras	
  kunder	
  mer	
  
beroende	
  av	
  dem.	
  Genom	
  EDI	
  blir	
  det	
  enkelt	
  och	
  smidigt	
  för	
  Fergas	
  kunder	
  att	
  
direkt	
  lägga	
  in	
  sina	
  order	
  i	
  Fergas	
  affärssystem.	
  Dessa	
  aspekter	
  stärker	
  relation	
  
med	
  kunden	
  och	
  minskar	
  risken	
  för	
  att	
  de	
  byter	
  leverantör.	
  Detta	
  i	
  och	
  med	
  att	
  
om	
  en	
  kund	
  skulle	
  vara	
  intresserad	
  av	
  att	
  byta	
  leverantör	
  krävs	
  att	
  de	
  kan	
  
erbjuda	
  samma	
  tjänster	
  som	
  Fergas	
  annars	
  ökar	
  kundens	
  administration.	
  
	
  
Affärssystemets	
  största	
  bidrag	
  är	
  att	
  det	
  avsevärt	
  har	
  ökat	
  effektiviteten	
  i	
  
verksamheten	
  hos	
  Fergas.	
  Ett	
  exempel	
  på	
  detta	
  är	
  att	
  systemet	
  automatiskt	
  
genererar	
  förslag	
  på	
  inköpsorder.	
  Utifrån	
  prognoser	
  från	
  kunder,	
  aktuella	
  
lagersaldon	
  och	
  ledtiden	
  på	
  det	
  material	
  som	
  ska	
  köpas	
  in	
  kan	
  systemet	
  själv	
  
generera	
  förslag	
  på	
  när	
  inköpsorder	
  ska	
  frisläppas.	
  Systemet	
  har	
  även	
  som	
  
tidigare	
  nämnts	
  gjort	
  ledningen	
  effektivare	
  genom	
  snabb	
  och	
  enkel	
  tillgång	
  till	
  en	
  
stor	
  mängd	
  information.	
  Slutligen	
  har	
  det	
  ökat	
  effektiviteten	
  i	
  den	
  aspekten	
  att	
  
alla	
  ser	
  vad	
  som	
  händer	
  i	
  olika	
  avdelningar	
  och	
  information	
  från	
  olika	
  
avdelningar	
  finns	
  i	
  samma	
  system	
  samt	
  att	
  kommunikationen	
  förbättrats	
  mellan	
  
olika	
  avdelningar.	
  
	
  
Även	
  medvetenheten	
  om	
  kvalitén	
  i	
  verksamheten	
  har	
  förbättrats	
  med	
  
affärssystemet.	
  Med	
  affärssystemet	
  erbjuds	
  mycket	
  information	
  om	
  olika	
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processer	
  vilket	
  kan	
  plockas	
  ut	
  och	
  analyseras.	
  Det	
  är	
  till	
  exempel	
  möjligt	
  att	
  
analysera	
  olika	
  delmoment	
  från	
  att	
  en	
  order	
  kommer	
  in	
  från	
  kunden	
  tills	
  den	
  
levereras	
  för	
  att	
  upptäcka	
  eventuella	
  brister	
  i	
  något	
  steg.	
  
	
  
Fergas	
  avslutar	
  med	
  att	
  påpeka	
  att	
  de	
  behandlar	
  sitt	
  affärssystem	
  som	
  ett	
  
verktyg	
  där	
  användaren	
  måste	
  kunna	
  använda	
  det	
  på	
  rätt	
  sätt	
  för	
  att	
  få	
  nytta	
  av	
  
det.	
  Ett	
  bra	
  affärssystem	
  som	
  används	
  på	
  fel	
  sätt	
  ger	
  inget	
  värde	
  för	
  
verksamheten.	
  Används	
  det	
  på	
  rätt	
  sätt	
  däremot	
  kan	
  det	
  leda	
  till	
  bättre	
  struktur,	
  
bättre	
  koll	
  på	
  processerna	
  och	
  på	
  lång	
  sikt	
  ge	
  ett	
  bättre	
  ekonomiskt	
  resultat.	
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Kapitel	
  6	
  Analys	
  och	
  Resultat	
  

I	
  följande	
  kapitel	
  presenteras	
  studiens	
  analys	
  som	
  bygger	
  dels	
  på	
  den	
  teoretiska	
  
referensram	
  som	
  presenterades	
  i	
  kapitel	
  2	
  och	
  dels	
  den	
  empiri	
  som	
  samlats	
  in	
  i	
  
kapitel	
  5.	
  Kapitlet	
  är	
  strukturerat	
  efter	
  undersökningsfrågorna	
  som	
  skapades	
  
utifrån	
  studiens	
  analysmodell.	
  Analysen	
  av	
  varje	
  undersökningsfråga	
  är	
  därefter	
  
strukturerad	
  efter	
  de	
  företag	
  som	
  använts	
  för	
  empiriinsamlingen	
  och	
  frågorna	
  
analyseras	
  enskilt	
  utifrån	
  dessa	
  företag.	
  Varje	
  undersökningsfråga	
  analyseras	
  
utifrån	
  följande	
  företag	
  och	
  i	
  följande	
  ordning;	
  Linköpings	
  Rostfria,	
  Plåtmodul,	
  
Merx,	
  CybAero	
  och	
  Fergas.	
  Följden	
  är	
  densamma	
  som	
  den	
  ordning	
  som	
  företagen	
  
presenterades	
  i	
  under	
  kapitel	
  5.	
  Kapitlet	
  avslutas	
  med	
  ett	
  resultat	
  som	
  
sammanfattar	
  analysen	
  av	
  de	
  olika	
  undersökningsfrågorna	
  och	
  mer	
  koncist	
  och	
  
kortfattat	
  besvarar	
  dem.	
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6.1	
  Undersökningsfråga	
  1:	
  Operativa	
  fördelar	
  
Linköpings	
  Rostfria	
  har	
  genom	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  fått	
  operativa	
  
fördelar	
  på	
  verksamhetens	
  produktion.	
  De	
  har	
  med	
  hjälp	
  av	
  affärssystemet	
  fått	
  
mindre	
  felfrekvens	
  på	
  deras	
  produkter	
  och	
  därmed	
  bättre	
  kvalité	
  på	
  dem	
  i	
  och	
  
med	
  att	
  systemet	
  säkerställt	
  att	
  produktionen	
  sker	
  efter	
  senaste	
  ritningen	
  av	
  
produkten	
  (Se	
  5.1.1	
  Effekter)	
  Detta	
  kan	
  relateras	
  till	
  Rahman	
  och	
  Tannock	
  
(2005)	
  som	
  menar	
  att	
  bättre	
  kvalité	
  på	
  företagets	
  produkter	
  kan	
  öka	
  
konkurrenskraften	
  för	
  SMF.	
  
	
  
Linköpings	
  Rostfria	
  anser	
  även	
  att	
  affärssystemet	
  har	
  påverkat	
  effektiviteten	
  i	
  
verksamheten	
  i	
  och	
  med	
  att	
  systemet	
  förser	
  ledningen	
  med	
  detaljerade	
  siffror	
  av	
  
hur	
  till	
  exempel	
  produktionen	
  går	
  och	
  utifrån	
  detta	
  kan	
  åtgärder	
  tas	
  för	
  att	
  öka	
  
effektiviteten	
  (Se	
  5.1.2	
  Konkurrenskraft).	
  Detta	
  kan	
  kopplas	
  till	
  Zott	
  och	
  Amit	
  
(2010)	
  som	
  menar	
  att	
  konkurrenskraft	
  kan	
  skapas	
  genom	
  att	
  öka	
  effektiviteten	
  i	
  
verksamheten.	
  Det	
  ligger	
  även	
  i	
  linje	
  med	
  Blois	
  och	
  Ramirez	
  (2006)	
  som	
  
beskriver	
  att	
  värde	
  kan	
  skapas	
  genom	
  att	
  utnyttja	
  de	
  förmågor	
  som	
  används	
  i	
  
verksamheten	
  väl.	
  Till	
  exempel	
  kan	
  förmågor	
  som	
  är	
  internt	
  fokuserade	
  skapa	
  
värde	
  genom	
  att	
  förbättra	
  procedurer	
  och	
  tillverkningsprocesser	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  
göra	
  verksamheten	
  mer	
  effektiv	
  (Blois	
  och	
  Ramirez,	
  2006).	
  	
  	
  
	
  
De	
  operativa	
  fördelarna	
  tycks	
  alltså	
  ha	
  påverkat	
  konkurrenskraften	
  för	
  
Linköpings	
  Rostfria.	
  	
  De	
  operativa	
  fördelarna	
  från	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  
har	
  således	
  påverkat	
  Linköpings	
  Rostfria	
  konkurrenskraft	
  genom	
  att	
  de	
  fått	
  
bättre	
  kvalité	
  på	
  företagets	
  produkter	
  samt	
  ökat	
  effektiviteten	
  i	
  företaget.	
  
	
  
Plåtmodul	
  har	
  likt	
  Linköpings	
  Rostfria	
  även	
  fått	
  bättre	
  kvalité	
  på	
  företagets	
  
produkter	
  genom	
  att	
  arbeta	
  med	
  ett	
  affärssystem.	
  Detta	
  genom	
  att	
  de	
  lättare	
  kan	
  
upptäcka	
  fel	
  i	
  produktionen	
  med	
  systemet	
  och	
  därefter	
  ta	
  åtgärder	
  utifrån	
  dessa.	
  
(Se	
  5.2.1	
  Effekter)	
  Detta	
  kan	
  relateras	
  till	
  Rahman	
  och	
  Tannock	
  (2005)	
  som	
  
menar	
  att	
  bättre	
  kvalité	
  på	
  företagets	
  produkter	
  kan	
  öka	
  konkurrenskraften	
  för	
  
SMF.	
  
	
  
Likt	
  Linköpings	
  Rostfria	
  har	
  även	
  Plåtmoduls	
  effektivitet	
  förbättrats	
  genom	
  att	
  
arbeta	
  med	
  ett	
  affärssystem.	
  Till	
  skillnad	
  från	
  Linköpings	
  Rostfria	
  har	
  dock	
  deras	
  
effektivitet	
  förbättrats	
  genom	
  att	
  produktiviteten	
  i	
  företagets	
  produktion	
  blivit	
  
bättre.	
  (Se	
  5.2.2	
  Konkurrenskraft)	
  Detta	
  kan	
  relateras	
  till	
  Zott	
  och	
  Amit	
  (2010)	
  
som	
  beskriver	
  att	
  konkurrenskraft	
  kan	
  skapas	
  genom	
  att	
  öka	
  effektiviteten	
  i	
  
verksamheten.	
  Det	
  kan	
  även	
  relateras	
  till	
  Bloir	
  och	
  Ramirez	
  (2006)	
  som	
  menar	
  
att	
  färdigheter	
  som	
  är	
  internt	
  fokuserad	
  och	
  som	
  syftar	
  till	
  att	
  förbättra	
  
tillverkningsprocesser	
  och	
  andra	
  procedurer	
  och	
  därmed	
  öka	
  effektiviteten	
  i	
  
verksamheten	
  kan	
  skapa	
  värde	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  konkurrenskraft.	
  
	
  
I	
  linje	
  med	
  Linköpings	
  Rostfria	
  tycks	
  de	
  operativa	
  fördelarna	
  även	
  ha	
  påverkat	
  
konkurrenskraften	
  hos	
  Plåtmodul.	
  De	
  operativa	
  fördelarna	
  från	
  arbetet	
  med	
  ett	
  
affärssystem	
  har	
  således	
  påverkat	
  Plåtmoduls	
  konkurrenskraft	
  genom	
  att	
  de	
  fått	
  
bättre	
  kvalité	
  på	
  företagets	
  produkter	
  samt	
  ökat	
  verksamhetens	
  effektivitet.	
  
	
  
Merx	
  beskriver	
  att	
  de	
  huvudsakliga	
  operativa	
  fördelarna	
  som	
  de	
  fått	
  genom	
  
affärssystemet	
  är	
  att	
  det	
  har	
  förbättrat	
  effektiviteten	
  i	
  verksamheten.	
  Detta	
  har	
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skett	
  genom	
  att	
  de	
  lyckats	
  förbättra	
  produktiviteten.	
  (Se	
  5.3.2	
  Konkurrenskraft)	
  
Detta	
  kan	
  relateras	
  till	
  Zott	
  och	
  Amit	
  (2010)	
  som	
  beskriver	
  att	
  konkurrenskraft	
  
kan	
  skapas	
  genom	
  att	
  öka	
  effektiviteten	
  i	
  verksamheten.	
  Det	
  ligger	
  även	
  i	
  linje	
  
med	
  Blois	
  och	
  Ramirez	
  (2006)	
  som	
  menar	
  att	
  färdigheter	
  som	
  förbättrar	
  
procedurer	
  och	
  därmed	
  ökar	
  effektiviteten	
  i	
  verksamheten	
  kan	
  skapa	
  värde	
  och	
  
därmed	
  konkurrenskraft.	
  
	
  
I	
  linje	
  med	
  Linköpings	
  Rostfria	
  och	
  Plåtmodul	
  tycks	
  de	
  operativa	
  fördelarna	
  även	
  
ha	
  påverkat	
  konkurrenskraften	
  för	
  Merx.	
  De	
  operativa	
  fördelarna	
  från	
  arbetet	
  
med	
  ett	
  affärssystem	
  har	
  således	
  påverkat	
  Merx	
  konkurrenskraft	
  genom	
  att	
  det	
  
förbättrat	
  produktiviteten	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  ökat	
  effektiviteten	
  i	
  företaget.	
  	
  
	
  
Även	
  CybAero	
  har	
  fått	
  operativa	
  fördelar	
  genom	
  att	
  arbeta	
  med	
  ett	
  affärssystem.	
  
Bland	
  annat	
  beskriver	
  de	
  att	
  kvalitén	
  på	
  deras	
  produkter	
  har	
  förbättrats	
  genom	
  
att	
  felfrekvensen	
  minskat	
  (Se	
  5.4.1	
  Effekter).	
  	
  Detta	
  kan	
  jämföras	
  med	
  Rahman	
  
och	
  Tannock	
  (2005)	
  som	
  menar	
  att	
  bättre	
  kvalité	
  på	
  företagets	
  produkter	
  kan	
  
öka	
  konkurrenskraften	
  för	
  SMF.	
  
	
  
En	
  annan	
  operativ	
  fördel	
  som	
  CybAero	
  har	
  fått	
  genom	
  att	
  arbeta	
  med	
  ett	
  
affärssystem	
  är	
  att	
  effektiviteten	
  i	
  verksamheten	
  har	
  förbättrats	
  genom	
  att	
  
personalen	
  blivit	
  mer	
  tidseffektiv.	
  En	
  operativ	
  fördel	
  som	
  både	
  Linköpings	
  
Rostfria,	
  Plåtmodul	
  och	
  Merx	
  tidigare	
  erhållit.	
  Denna	
  operativa	
  fördel	
  kan	
  öka	
  
konkurrenskraften	
  enligt	
  Zott	
  och	
  Amit	
  (2010)	
  som	
  beskriver	
  effektiviteten	
  som	
  
viktig	
  i	
  verksamheten.	
  Även	
  Blois	
  och	
  Ramirez	
  (2006)	
  skriver	
  att	
  ökad	
  
effektivitet	
  kan	
  skapa	
  värde	
  och	
  därmed	
  konkurrenskraft	
  i	
  verksamheten	
  med	
  
hjälp	
  av	
  förmågor	
  som	
  är	
  internt	
  fokuserade	
  som	
  syftar	
  till	
  att	
  förbättra	
  
effektiviteten.	
  	
  
	
  
En	
  sista	
  operativ	
  fördel	
  som	
  CybAero	
  erhållit	
  är	
  att	
  de	
  kan	
  visa	
  upp	
  pålitliga	
  
siffror	
  om	
  verksamheten	
  för	
  potentiella	
  finansiärer	
  så	
  som	
  bank	
  och	
  andra	
  
externa	
  aktörer	
  (Se	
  5.4.2	
  Konkurrenskraft).	
  Detta	
  kan	
  bland	
  annat	
  relateras	
  till	
  
Dhungana	
  (2003)	
  som	
  beskriver	
  att	
  den	
  största	
  begränsningen	
  för	
  SMF	
  att	
  öka	
  
sin	
  konkurrenskraft	
  är	
  till	
  följd	
  av	
  små	
  finansieringsmöjligheter.	
  
	
  
I	
  linje	
  med	
  Linköpings	
  Rostfria,	
  Plåtmodul	
  och	
  Merx	
  tycks	
  alltså	
  de	
  operativa	
  
fördelarna	
  även	
  ha	
  påverkat	
  konkurrenskraften	
  för	
  CybAero.	
  De	
  operativa	
  
fördelarna	
  från	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  har	
  således	
  påverkat	
  CybAeros	
  
konkurrenskraft	
  genom	
  att	
  det	
  förbättrat	
  kvalitén	
  på	
  företagets	
  produkter,	
  
förbättrats	
  effektiviteten	
  i	
  verksamheten	
  samt	
  ökat	
  deras	
  
finansieringsmöjligheter.	
  	
  
	
  
Fergas	
  har	
  som	
  samtliga	
  tidigare	
  företag	
  även	
  erhållit	
  operativa	
  fördelar	
  med	
  sitt	
  
affärssystem.	
  Bland	
  annat	
  har	
  affärssystemet	
  gjort	
  att	
  de	
  fått	
  bättre	
  kvalité	
  på	
  
sina	
  produkter	
  (Se	
  5.5.1	
  Effekter).	
  Bättre	
  kvalité	
  på	
  företagets	
  produkter	
  kan	
  
enligt	
  Rahman	
  och	
  Tannock	
  (2005)	
  förbättra	
  konkurrenskraften.	
  	
  
	
  
En	
  annan	
  operativ	
  fördel	
  är	
  att	
  de	
  har	
  lyckats	
  sänka	
  sina	
  personalkostnader	
  i	
  och	
  
med	
  att	
  behovet	
  av	
  personal	
  minskade	
  i	
  samband	
  med	
  implementeringen	
  av	
  
affärssystemet	
  (Se	
  5.5.1	
  Effekter).	
  Detta	
  kan	
  relateras	
  till	
  en	
  av	
  Porter	
  (2004)	
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generiska	
  strategier	
  som	
  fokuserar	
  på	
  att	
  sänka	
  kostnaderna	
  i	
  verksamheten.	
  
Minskade	
  personalkostnader	
  i	
  till	
  exempel	
  produktionen	
  innebär	
  att	
  
produktionskostnaderna	
  minskar	
  vilket	
  slutligen	
  gynnar	
  den	
  strategiska	
  
position	
  som	
  Porter	
  (2004)	
  benämner	
  som	
  kostnadsledarskap.	
  	
  
	
  
Den	
  absolut	
  viktigaste	
  och	
  största	
  fördelen	
  som	
  Fergas	
  erhållit	
  med	
  
affärssystemet	
  är	
  att	
  det	
  har	
  ökat	
  effektiviteten	
  i	
  verksamheten	
  (Se	
  5.5.2	
  
Konkurrenskraft).	
  Detta	
  är	
  i	
  linje	
  med	
  Zott	
  och	
  Amit	
  (2010)	
  som	
  ser	
  på	
  
affärsmodeller	
  som	
  en	
  mängd	
  aktiviteter	
  beroende	
  av	
  varandra	
  och	
  där	
  
affärsmodellen	
  ska	
  designas	
  så	
  att	
  det	
  ökar	
  effektiviteten	
  i	
  verksamheten	
  för	
  att	
  
möjliggöra	
  värdeskapande	
  och	
  slutligen	
  ökad	
  konkurrenskraft.	
  Även	
  Blois	
  och	
  
Ramirez	
  (2006)	
  beskriver	
  att	
  ökad	
  effektivitet	
  kan	
  skapa	
  värde	
  och	
  därmed	
  
stärka	
  konkurrenskraften	
  genom	
  interna	
  förmågor	
  som	
  förbättrar	
  
tillverkningsprocesser	
  och	
  andra	
  procedurer.	
  	
  
	
  
I	
  linje	
  med	
  Linköpings	
  Rostfria,	
  Plåtmodul,	
  Merx	
  och	
  CybAero	
  tycks	
  alltså	
  de	
  
operativa	
  fördelarna	
  även	
  ha	
  påverkat	
  konkurrenskraften	
  för	
  Fergas.	
  De	
  
operativa	
  fördelarna	
  från	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  har	
  således	
  påverkat	
  
Fergas	
  konkurrenskraft	
  genom	
  att	
  det	
  förbättrat	
  kvalitén	
  på	
  företagets	
  
produkter,	
  sänkt	
  deras	
  personalkostnader	
  och	
  förbättrat	
  effektiviteten	
  i	
  
verksamheten.	
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6.2	
  Undersökningsfråga	
  2:	
  Styrningsrelaterade	
  fördelar	
  
Linköpings	
  Rostfria	
  beskriver	
  att	
  de	
  fått	
  styrningsrelaterade	
  fördelar	
  av	
  sitt	
  
affärssystem	
  då	
  de	
  bland	
  annat	
  snabbare	
  kan	
  reagera	
  mot	
  marknaden	
  och	
  
företagets	
  kunder	
  (Se	
  5.1.1	
  Effekter).	
  Detta	
  kan	
  jämföras	
  med	
  Treacy	
  och	
  
Wiersema	
  (1993)	
  som	
  beskriver	
  en	
  värdedisciplin	
  där	
  företaget	
  ständigt	
  
fokuserar	
  på	
  att	
  leverera	
  nya	
  och	
  moderna	
  produkter	
  till	
  marknaden.	
  För	
  detta	
  
krävs	
  att	
  ledningen	
  snabbt	
  kan	
  reagera	
  mot	
  marknaden	
  och	
  företagets	
  kunder.	
  
En	
  sådan	
  värdedisciplin	
  kan	
  öka	
  konkurrenskraften	
  enligt	
  Treacy	
  och	
  Wiersema	
  
(1993).	
  
	
  
En	
  annan	
  styrningsrelaterad	
  fördel	
  som	
  Linköpings	
  Rostfria	
  fått	
  med	
  
affärssystemet	
  är	
  de	
  fått	
  en	
  ökad	
  medvetenhet	
  om	
  kvalitén	
  i	
  verksamheten	
  i	
  och	
  
med	
  att	
  de	
  har	
  fått	
  mer	
  data	
  att	
  arbeta	
  med	
  genom	
  affärssystemet	
  (Se	
  5.1.2	
  
Konkurrenskraft).	
  Detta	
  kan	
  bland	
  annat	
  relateras	
  till	
  Rahman	
  och	
  Tannock	
  
(2005)	
  som	
  beskriver	
  att	
  en	
  ökad	
  medvetenhet	
  om	
  kvalitén	
  i	
  verksamheten	
  
positivt	
  kan	
  påverka	
  konkurrenskraften.	
  	
  
	
  
De	
  styrningsrelaterade	
  fördelarna	
  tycks	
  alltså	
  ha	
  påverkat	
  konkurrenskraften	
  för	
  
Linköpings	
  Rostfria.	
  De	
  styrningsrelaterade	
  fördelarna	
  från	
  arbetet	
  med	
  ett	
  
affärssystem	
  har	
  således	
  påverkat	
  Linköpings	
  Rostfria	
  konkurrenskraft	
  genom	
  
att	
  ledningen	
  snabbare	
  kan	
  reagera	
  mot	
  marknadens	
  krav	
  och	
  företagets	
  kunder	
  
samt	
  att	
  de	
  fått	
  en	
  ökad	
  medvetenhet	
  om	
  kvalitén	
  i	
  verksamheten.	
  	
  	
  
	
  
Plåtmodul	
  upplever	
  även	
  att	
  de	
  fått	
  styrningsrelaterade	
  fördelar	
  genom	
  att	
  
arbeta	
  med	
  ett	
  affärssystem.	
  Ledningen	
  har	
  blivit	
  effektivare	
  och	
  kan	
  ta	
  snabbare	
  
beslut	
  genom	
  att	
  affärssystemet	
  samlar	
  information	
  om	
  alla	
  avdelningar	
  på	
  ett	
  
ställe.	
  (Se	
  5.2.1	
  Effekter)	
  Detta	
  kan	
  relateras	
  till	
  Treacy	
  och	
  Wiersema	
  (1993)	
  
som	
  beskriver	
  att	
  ett	
  företag	
  kan	
  använda	
  en	
  värdedisciplin	
  som	
  fokuserar	
  på	
  att	
  
ständigt	
  leverera	
  nya	
  och	
  moderna	
  produkter	
  till	
  företagets	
  marknad	
  för	
  att	
  på	
  
så	
  vis	
  snabbt	
  göra	
  konkurrenternas	
  produkter	
  omoderna	
  och	
  själva	
  bli	
  
konkurrenskraftiga.	
  För	
  att	
  anta	
  en	
  sådan	
  värdedisciplin	
  krävs	
  bland	
  annat	
  att	
  
företagets	
  ledning	
  kan	
  ta	
  snabba	
  beslut	
  för	
  att	
  snabbt	
  kunna	
  introducera	
  nya	
  
idéer	
  till	
  marknaden.	
  
	
  
Linköpings	
  Rostfria	
  upplever	
  även	
  att	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  har	
  ökat	
  
ledningens	
  möjligheter	
  att	
  kommunicera	
  internt	
  (Se	
  5.2.2	
  Konkurrenskraft).	
  
Detta	
  kan	
  jämföras	
  med	
  Dhungana	
  (2003)	
  som	
  skriver	
  att	
  det	
  är	
  viktigt	
  att	
  
ledningen	
  kan	
  kommunicera	
  internt	
  och	
  Gunnasekaran	
  et	
  al.	
  (2011)	
  som	
  nämner	
  
ledningen	
  som	
  en	
  viktig	
  faktor	
  för	
  konkurrenskraften.	
  	
  
	
  
I	
  linje	
  med	
  Linköpings	
  Rostfria	
  tycks	
  de	
  styrningsrelaterade	
  fördelarna	
  även	
  ha	
  
påverkat	
  konkurrenskraften	
  hos	
  Plåtmodul.	
  De	
  styrningsrelaterade	
  fördelarna	
  
från	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  har	
  således	
  påverkat	
  Plåtmoduls	
  
konkurrenskraft	
  genom	
  att	
  ledningen	
  kan	
  ta	
  snabbare	
  beslut	
  och	
  det	
  har	
  blivit	
  
lättare	
  för	
  ledningen	
  att	
  internt	
  kommunicera.	
  
	
  
Merx	
  anser	
  att	
  de	
  fått	
  styrningsrelaterade	
  fördelar	
  genom	
  att	
  arbeta	
  med	
  ett	
  
affärssystem	
  och	
  nämner	
  då	
  bland	
  annat	
  att	
  det	
  legat	
  till	
  grund	
  för	
  att	
  ta	
  
snabbare	
  beslut.	
  (Se	
  5.3.1	
  Effekter)	
  Detta	
  kan	
  relateras	
  till	
  Treacy	
  och	
  Wiersema	
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(1993)	
  som	
  beskriver	
  att	
  företag	
  kan	
  använda	
  en	
  värdedisciplin	
  som	
  fokuserar	
  
på	
  att	
  ständigt	
  leverera	
  nya	
  och	
  moderna	
  produkter	
  till	
  företagets	
  marknad	
  för	
  
att	
  på	
  så	
  vis	
  snabbt	
  göra	
  konkurrenternas	
  produkter	
  omoderna	
  och	
  själva	
  bli	
  
konkurrenskraftiga.	
  För	
  att	
  anta	
  en	
  sådan	
  värdedisciplin	
  krävs	
  bland	
  annat	
  att	
  
företagets	
  ledning	
  kan	
  ta	
  snabba	
  beslut	
  för	
  att	
  snabbt	
  kunna	
  introducera	
  nya	
  
idéer	
  till	
  marknaden.	
  
	
  
I	
  linje	
  med	
  Linköpings	
  Rostfria	
  och	
  Plåtmodul	
  tycks	
  de	
  styrningsrelaterade	
  
fördelarna	
  även	
  ha	
  påverkat	
  konkurrenskraften	
  för	
  Merx.	
  De	
  styrningsrelaterade	
  
fördelarna	
  från	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  har	
  således	
  påverkat	
  Merx	
  
konkurrenskraft	
  genom	
  att	
  det	
  möjliggjort	
  för	
  ledningen	
  att	
  ta	
  snabbare	
  beslut.	
  	
  
	
  
Även	
  CybAero	
  har	
  fått	
  styrningsrelaterade	
  fördelar	
  genom	
  att	
  arbeta	
  med	
  ett	
  
affärssystem.	
  Systemet	
  har	
  gjort	
  att	
  deras	
  möjligheter	
  att	
  snabbare	
  reagera	
  mot	
  
kundorder	
  ökat	
  eftersom	
  de	
  kan	
  kalkylera	
  hur	
  mycket	
  material	
  de	
  i	
  förväg	
  har	
  
råd	
  att	
  investera	
  i	
  innan	
  en	
  order	
  kommer	
  (Se	
  5.4.1	
  Effekter).	
  Ledningen	
  kan	
  
även	
  ta	
  snabbare	
  beslut	
  eftersom	
  all	
  information	
  finns	
  tillgänglig	
  på	
  ett	
  ställe	
  (Se	
  
5.4.1	
  Effekter).	
  Detta	
  kan	
  relateras	
  till	
  Treacy	
  och	
  Wiersema	
  (1993)	
  som	
  
beskriver	
  ett	
  företag	
  kan	
  använda	
  en	
  värdedisciplin	
  som	
  fokuserar	
  på	
  att	
  
ständigt	
  leverera	
  nya	
  och	
  moderna	
  produkter	
  till	
  företagets	
  marknad	
  för	
  att	
  på	
  
så	
  vis	
  snabbt	
  göra	
  konkurrenternas	
  produkter	
  omoderna	
  och	
  själva	
  bli	
  
konkurrenskraftiga.	
  För	
  att	
  anta	
  en	
  sådan	
  värdedisciplin	
  krävs	
  bland	
  annat	
  att	
  
företagets	
  ledning	
  kan	
  ta	
  snabba	
  beslut	
  för	
  att	
  snabbt	
  kunna	
  introducera	
  nya	
  
idéer	
  till	
  marknaden.	
  
	
  
CybAero	
  menar	
  även	
  att	
  affärssystemet	
  bidragit	
  till	
  att	
  ledningens	
  möjligheter	
  
att	
  kommunicera	
  internt	
  har	
  ökat	
  genom	
  bland	
  annat	
  påminnelser	
  som	
  kan	
  
skickas	
  ut	
  till	
  de	
  anställda	
  (Se	
  5.4.2	
  Konkurrenskraft).	
  Detta	
  ligger	
  i	
  linje	
  med	
  
Gunnasekaran	
  et	
  al.	
  (2011)	
  som	
  menar	
  att	
  ledningen	
  är	
  en	
  viktig	
  faktor	
  samt	
  
Dhungana	
  (2003)	
  som	
  beskriver	
  att	
  det	
  är	
  viktigt	
  att	
  de	
  kan	
  kommunicera	
  
internt	
  i	
  företaget	
  för	
  konkurrenskraften.	
  
	
  
I	
  linje	
  med	
  Linköpings	
  Rostfria,	
  Plåtmodul	
  och	
  Merx	
  tycks	
  de	
  styrningsrelaterade	
  
fördelarna	
  även	
  ha	
  påverkat	
  konkurrenskraften	
  för	
  CybAero.	
  De	
  
styrningsrelaterade	
  fördelarna	
  från	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  har	
  således	
  
påverkat	
  Merx	
  konkurrenskraft	
  genom	
  att	
  det	
  möjliggjort	
  för	
  ledningen	
  att	
  ta	
  
snabbare	
  beslut	
  och	
  ökat	
  ledningens	
  möjligheter	
  att	
  kommunicera	
  internt.	
  	
  
	
  
Även	
  Fergas	
  har	
  erhållit	
  styrningsrelaterade	
  fördelar	
  genom	
  att	
  arbeta	
  med	
  sitt	
  
affärssystem.	
  Bland	
  annat	
  har	
  företagets	
  ledning	
  blivit	
  effektivare	
  och	
  de	
  kan	
  ta	
  
snabbare	
  beslut	
  genom	
  att	
  systemet	
  samlar	
  all	
  information	
  på	
  ett	
  ställe	
  och	
  gör	
  
det	
  enkelt	
  att	
  få	
  tillgång	
  till	
  information	
  (Se	
  5.5.1	
  Effekter).	
  Ledningen	
  kan	
  även	
  
snabbare	
  reagera	
  till	
  marknadens	
  krav	
  och	
  de	
  kundorder	
  som	
  de	
  får	
  in	
  genom	
  
att	
  de	
  i	
  förhand	
  kan	
  köpa	
  in	
  material	
  innan	
  ordern	
  kommer	
  från	
  kund	
  (Se	
  5.5.1	
  
Effekter).	
  Detta	
  kan	
  relateras	
  till	
  en	
  av	
  Treacy	
  och	
  Wiersema	
  (1993)	
  
värdediscipliner	
  som	
  fokuserar	
  på	
  att	
  ständigt	
  leverera	
  nya	
  och	
  moderna	
  
produkter	
  till	
  marknaden.	
  För	
  att	
  anta	
  en	
  sådan	
  värdedisciplin	
  krävs	
  att	
  
ledningen	
  är	
  effektiv	
  och	
  kan	
  ta	
  snabba	
  beslut	
  för	
  att	
  snabbt	
  kunna	
  introducera	
  
nya	
  produkter	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  göra	
  konkurrenternas	
  produkter	
  omoderna.	
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En	
  sista	
  styrningsrelaterad	
  fördel	
  som	
  Fergas	
  erhållit	
  med	
  sitt	
  affärssystem	
  är	
  
det	
  ökat	
  medvetenheten	
  om	
  kvalitén	
  i	
  verksamheten.	
  Med	
  tillgång	
  till	
  mycket	
  
information	
  ges	
  ledningen	
  möjlighet	
  att	
  analysera	
  kvalitén	
  i	
  olika	
  processer	
  och	
  
därifrån	
  göra	
  förbättringsåtgärder	
  (Se	
  5.5.2	
  Konkurrenskraft).	
  Det	
  ligger	
  i	
  linje	
  
med	
  Rahman	
  och	
  Tannock	
  (2005)	
  som	
  beskriver	
  att	
  medvetenhet	
  om	
  kvalitén	
  i	
  
verksamheten	
  kan	
  ge	
  SMF	
  konkurrensfördelar.	
  	
  
	
  
I	
  linje	
  med	
  Linköpings	
  Rostfria,	
  Plåtmodul,	
  Merx	
  och	
  CybAero	
  tycks	
  de	
  
styrningsrelaterade	
  fördelarna	
  även	
  ha	
  påverkat	
  konkurrenskraften	
  för	
  Fergas.	
  
De	
  styrningsrelaterade	
  fördelarna	
  från	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  har	
  således	
  
påverkat	
  Fergas	
  konkurrenskraft	
  genom	
  att	
  ledningen	
  kan	
  ta	
  snabbare	
  beslut	
  
samt	
  ökat	
  deras	
  medvetenhet	
  om	
  kvalitén	
  i	
  verksamheten.	
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6.3	
  Undersökningsfråga	
  3:	
  Strategiska	
  fördelar	
  
Linköpings	
  Rostfria	
  har	
  erhållit	
  strategiska	
  fördelar	
  genom	
  sitt	
  affärssystem	
  i	
  
och	
  med	
  att	
  de	
  lyckats	
  stärka	
  sin	
  strategiska	
  position	
  på	
  marknaden.	
  Linköpings	
  
Rostfria	
  fokuserar	
  på	
  hela	
  marknaden	
  och	
  erbjuder	
  sina	
  kunder	
  produkter	
  med	
  
hög	
  kvalité	
  samt	
  lovar	
  en	
  hög	
  leveransförmåga	
  och	
  därmed	
  trygghet	
  och	
  
bekvämlighet	
  för	
  kunden.	
  De	
  tycker	
  att	
  de	
  med	
  hjälp	
  av	
  affärssystemet	
  kan	
  
stärka	
  denna	
  position	
  då	
  de	
  kan	
  påvisa	
  siffror	
  som	
  visar	
  på	
  en	
  hög	
  
leveransförmåga	
  och	
  hög	
  kvalité	
  på	
  produkterna.	
  (Se	
  5.1.2	
  Konkurrenskraft)	
  
Denna	
  position	
  kan	
  jämföras	
  med	
  Treacy	
  Wiersema	
  (1993)	
  som	
  beskriver	
  en	
  
position	
  där	
  företaget	
  ska	
  skapa	
  pålitliga	
  produkter	
  och	
  bekvämlighet	
  för	
  
kunden	
  för	
  att	
  skapa	
  konkurrenskraft.	
  	
  	
  
	
  
De	
  strategiska	
  fördelarna	
  tycks	
  alltså	
  ha	
  påverkat	
  konkurrenskraften	
  för	
  
Linköpings	
  Rostfria.	
  	
  De	
  strategiska	
  fördelarna	
  från	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  
har	
  således	
  påverkat	
  Linköpings	
  Rostfria	
  konkurrenskraft	
  genom	
  att	
  de	
  kan	
  
stärka	
  sin	
  strategiska	
  position.	
  	
  
	
  
Plåtmodul	
  beskriver	
  att	
  de	
  fått	
  strategiska	
  fördelar	
  med	
  affärssystemet	
  genom	
  
att	
  de	
  lyckats	
  sänka	
  sina	
  produktionskostnader	
  (Se	
  5.2.1	
  Effekter).	
  Detta	
  kan	
  
jämföras	
  med	
  Porter	
  (2004)	
  som	
  i	
  en	
  av	
  sina	
  generiska	
  strategier	
  beskriver	
  
kostnadsledarskap	
  som	
  fokuserar	
  på	
  att	
  sänka	
  sina	
  produktionskostnader	
  och	
  
med	
  detta	
  skapa	
  konkurrenskraft.	
  	
  
	
  
I	
  linje	
  med	
  Linköpings	
  Rostfria	
  tycks	
  de	
  strategiska	
  fördelarna	
  även	
  ha	
  påverkat	
  
konkurrenskraften	
  hos	
  Plåtmodul.	
  De	
  strategiska	
  fördelarna	
  från	
  arbetet	
  med	
  ett	
  
affärssystem	
  har	
  således	
  påverkat	
  Plåtmoduls	
  konkurrenskraft	
  genom	
  att	
  de	
  kan	
  
sänka	
  sina	
  produktionskostnader.	
  	
  
	
  
De	
  strategiska	
  fördelar	
  som	
  Merx	
  fått	
  genom	
  att	
  arbeta	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  
består	
  bland	
  annat	
  av	
  att	
  de	
  lyckats	
  sänka	
  sina	
  produktionskostnader	
  med	
  
systemet.	
  (Se	
  5.3.1	
  Effekter)	
  Detta	
  ligger	
  i	
  linje	
  med	
  Porter	
  (2004)	
  som	
  beskriver	
  
att	
  konkurrenskraft	
  kan	
  skapas	
  genom	
  kostnadsledarskap	
  som	
  bygger	
  på	
  att	
  
sänka	
  sina	
  produktionskostnader.	
  	
  
	
  
En	
  annan	
  strategisk	
  fördel	
  som	
  Merx	
  menar	
  att	
  de	
  fått	
  genom	
  affärssystemet	
  är	
  
att	
  de	
  lyckats	
  stärka	
  sin	
  strategiska	
  position	
  på	
  marknaden.	
  Merx	
  försöker	
  
positionera	
  sig	
  på	
  marknaden	
  som	
  ett	
  företag	
  med	
  hög	
  leveransprecision	
  i	
  
kombination	
  med	
  bra	
  kvalité	
  och	
  rätta	
  priser.	
  Affärssystemet	
  kan	
  stärka	
  denna	
  
position	
  genom	
  att	
  garantera	
  en	
  högre	
  leveransförmåga.	
  (Se	
  5.3.2	
  
Konkurrenskraft)	
  Detta	
  kan	
  jämföras	
  med	
  en	
  av	
  Treacy	
  och	
  Wiersema	
  (1993)	
  
strategiska	
  positioner	
  på	
  marknaden	
  för	
  att	
  skapa	
  konkurrenskraft.	
  Positionen	
  
fokuserar	
  på	
  att	
  göra	
  det	
  så	
  bekvämligt	
  för	
  kunden	
  som	
  möjligt	
  vilket	
  kan	
  ske	
  
med	
  en	
  hög	
  leveransprecision	
  i	
  kombination	
  med	
  konkurrenskraftiga	
  priser.	
  	
  
	
  
I	
  linje	
  med	
  Linköpings	
  Rostfria	
  och	
  Plåtmodul	
  tycks	
  de	
  strategiska	
  fördelarna	
  
även	
  ha	
  påverkat	
  konkurrenskraften	
  för	
  Merx.	
  De	
  strategiska	
  fördelarna	
  från	
  
arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  har	
  således	
  påverkat	
  Merx	
  konkurrenskraft	
  genom	
  
att	
  de	
  lyckats	
  sänka	
  sina	
  produktionskostnader	
  och	
  stärka	
  sin	
  strategiska	
  
position	
  på	
  marknaden.	
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Även	
  CybAero	
  har	
  erhållit	
  strategiska	
  fördelar	
  genom	
  att	
  arbeta	
  med	
  ett	
  
affärssystem.	
  De	
  har	
  lyckats	
  stärka	
  sin	
  strategiska	
  position	
  där	
  de	
  fokuserar	
  på	
  
att	
  erbjuda	
  sina	
  kunder	
  låga	
  priser	
  vilket	
  kräver	
  låga	
  produktionskostnader	
  och	
  
med	
  hjälp	
  av	
  affärssystemet	
  har	
  de	
  fått	
  bättre	
  koll	
  på	
  sina	
  kostnader	
  vilket	
  
möjliggör	
  lägre	
  produktionskostnader	
  (Se	
  5.4.2	
  Konkurrenskraft).	
  Detta	
  kan	
  
jämföras	
  med	
  Porter	
  (2004)	
  som	
  i	
  en	
  av	
  sina	
  generiska	
  strategier	
  presenterar	
  
kostnadsledarskap	
  som	
  en	
  strategi	
  för	
  att	
  skapa	
  konkurrenskraft	
  vilket	
  innebär	
  
att	
  företaget	
  fokuserar	
  på	
  att	
  producera	
  till	
  en	
  låg	
  kostnad.	
  	
  
	
  
I	
  linje	
  med	
  Linköpings	
  Rostfria,	
  Plåtmodul	
  och	
  Merx	
  tycks	
  de	
  strategiska	
  
fördelarna	
  även	
  ha	
  påverkat	
  konkurrenskraften	
  för	
  CybAero.	
  De	
  strategiska	
  
fördelarna	
  från	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  har	
  således	
  påverkat	
  CybAero	
  
konkurrenskraft	
  genom	
  att	
  de	
  lyckats	
  sänka	
  sina	
  produktionskostnader	
  och	
  
därmed	
  stärkt	
  sin	
  strategiska	
  position	
  på	
  marknaden.	
  	
  
	
  
Likt	
  samtliga	
  föregående	
  företag	
  har	
  även	
  Fergas	
  erhållit	
  strategiska	
  fördelar	
  
med	
  sitt	
  affärssystem.	
  Fergas	
  har	
  lyckats	
  sänka	
  sina	
  produktionskostnader	
  med	
  
affärssystemet	
  i	
  och	
  med	
  att	
  de	
  kan	
  optimera	
  produktionen	
  av	
  fläktar	
  (Se	
  5.5.1	
  
Effekter).	
  Detta	
  kan	
  relateras	
  till	
  en	
  av	
  Porter	
  (2004)	
  generiska	
  strategier	
  som	
  
fokuserar	
  på	
  att	
  sänka	
  produktionskostnaderna.	
  En	
  strategi	
  som	
  kan	
  skapa	
  
konkurrenskraft	
  i	
  företagets	
  verksamhet.	
  	
  
	
  
En	
  annan	
  strategisk	
  fördel	
  är	
  att	
  de	
  lyckats	
  stärka	
  sin	
  strategiska	
  position	
  med	
  
affärssystemet.	
  Fergas	
  fokuserar	
  på	
  hög	
  kvalité	
  på	
  sina	
  produkter	
  samt	
  att	
  
erbjuda	
  sina	
  kunder	
  bästa	
  möjliga	
  service	
  vilket	
  innebär	
  att	
  deras	
  pris	
  kan	
  vara	
  
lite	
  högre	
  jämfört	
  med	
  deras	
  konkurrenter	
  (Se	
  5.5.2	
  Konkurrenskraft).	
  Detta	
  
innebär	
  bland	
  annat	
  att	
  leveransprecisionen	
  är	
  viktigt	
  för	
  dem	
  och	
  med	
  
affärssystemet	
  har	
  de	
  lyckats	
  öka	
  denna.	
  Detta	
  kan	
  relateras	
  till	
  en	
  av	
  de	
  
strategiska	
  positioner	
  som	
  Treacy	
  och	
  Wiersema	
  (1993)	
  presenterar	
  och	
  som	
  
kan	
  gynna	
  konkurrenskraften.	
  Positionen	
  bygger	
  bland	
  annat	
  på	
  att	
  göra	
  det	
  så	
  
bekvämligt	
  som	
  möjligt	
  för	
  kunden,	
  genom	
  till	
  exempel	
  hög	
  leveransprecision.	
  
Fergas	
  har	
  även	
  lyckats	
  stärka	
  kvalitén	
  på	
  sina	
  produkter	
  med	
  affärssystemet	
  
som	
  tidigare	
  beskrivits	
  under	
  operativa	
  fördelar	
  vilket	
  är	
  viktigt	
  enligt	
  Rahman	
  
och	
  Tannock	
  (2005)	
  för	
  att	
  förbättra	
  konkurrenskraften.	
  
	
  
Fergas	
  beskriver	
  även	
  att	
  de	
  med	
  systemet	
  blivit	
  mer	
  flexibla	
  mot	
  sina	
  kunder	
  
där	
  de	
  kan	
  lösa	
  specifika	
  kundkrav	
  genom	
  affärssystemet	
  (Se	
  5.5	
  Fergas	
  AB).	
  
Detta	
  kan	
  relateras	
  till	
  en	
  av	
  Treacy	
  och	
  Wiersema	
  (1993)	
  tillvägagångssätt	
  hur	
  
ett	
  företag	
  kan	
  leverera	
  värde	
  till	
  kunden.	
  Ett	
  av	
  dessa	
  tillvägagångssätt	
  
fokuserar	
  på	
  att	
  tillfredsställa	
  ett	
  specifikt	
  och	
  smalt	
  segment	
  av	
  marknaden	
  
genom	
  att	
  kunderna	
  blir	
  nöjda	
  och	
  får	
  vad	
  de	
  vill.	
  Ett	
  sådant	
  tillvägagångssätt	
  
kan	
  således	
  skapa	
  konkurrenskraft.	
  	
  
	
  
En	
  sista	
  strategisk	
  fördel	
  som	
  de	
  uppnått	
  med	
  sitt	
  affärssystem	
  är	
  att	
  det	
  gjort	
  
företagets	
  kunder	
  mer	
  beroende	
  av	
  Fergas	
  (Se	
  5.5.2	
  Konkurrenskraft).	
  Detta	
  kan	
  
jämföras	
  med	
  Zott	
  och	
  Amit	
  (2010)	
  som	
  beskriver	
  värdeskapande	
  utifrån	
  ett	
  
perspektiv	
  av	
  affärsmodeller,	
  där	
  de	
  ser	
  på	
  affärsmodeller	
  som	
  ett	
  system	
  av	
  
aktiviteter	
  som	
  gör	
  att	
  företaget	
  kan	
  skapa	
  värde	
  för	
  sig	
  och	
  sina	
  kunder.	
  Bland	
  
annat	
  nämner	
  de	
  att	
  en	
  affärsmodell	
  kan	
  skapa	
  värde	
  genom	
  att	
  låsa	
  in	
  externa	
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aktörer	
  och	
  göra	
  dem	
  beroende	
  av	
  företaget	
  vilket	
  kan	
  relateras	
  till	
  hur	
  
affärssystemet	
  har	
  gjort	
  Fergas	
  kunder	
  mer	
  beroende	
  av	
  dem.	
  	
  
	
  
I	
  linje	
  med	
  Linköpings	
  Rostfria,	
  Plåtmodul,	
  Merx	
  och	
  CybAero	
  tycks	
  de	
  
strategiska	
  fördelarna	
  även	
  ha	
  påverkat	
  konkurrenskraften	
  för	
  Fergas.	
  De	
  
strategiska	
  fördelarna	
  från	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  har	
  således	
  påverkat	
  
Fergas	
  konkurrenskraft	
  genom	
  att	
  de	
  lyckats	
  sänka	
  sina	
  produktionskostnader,	
  
stärka	
  sin	
  strategiska	
  position	
  på	
  marknaden	
  och	
  gjort	
  företagets	
  kunder	
  mer	
  
beroende	
  av	
  företaget.	
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6.4	
  Undersökningsfråga	
  4:	
  Organisatoriska	
  fördelar	
  
Linköpings	
  Rostfria	
  beskriver	
  att	
  de	
  har	
  fått	
  organisatoriska	
  fördelar	
  av	
  sitt	
  
affärssystem.	
  Det	
  har	
  bland	
  blivit	
  lättare	
  att	
  nyanställa	
  personal	
  samt	
  stärkt	
  de	
  
anställda	
  i	
  sina	
  befintliga	
  arbetsuppgifter	
  (Se	
  5.1.1	
  Effekter).	
  Detta	
  kan	
  relateras	
  
till	
  Lepak	
  et	
  al.	
  (2007)	
  som	
  bland	
  annat	
  skriver	
  att	
  det	
  krävs	
  att	
  en	
  individ	
  är	
  
kreativ	
  och	
  har	
  mycket	
  kunskap	
  för	
  att	
  kunna	
  skapa	
  värde	
  för	
  ett	
  företag	
  och	
  
därmed	
  stärka	
  konkurrenskraften.	
  	
  
	
  
Linköpings	
  Rostfria	
  menar	
  även	
  att	
  de	
  fått	
  organisatoriska	
  fördelar	
  i	
  och	
  med	
  att	
  
affärssystemet	
  underlättat	
  för	
  personal	
  att	
  samarbeta	
  mellan	
  olika	
  funktioner	
  
(Se	
  5.1.2	
  Konkurrenskraft).	
  Detta	
  kan	
  relateras	
  till	
  Prahalad	
  och	
  Hamel	
  (1990)	
  
som	
  beskriver	
  att	
  en	
  förutsättning	
  för	
  att	
  skapa	
  kärnkompetenser	
  som	
  kan	
  skapa	
  
konkurrenskraft	
  är	
  att	
  personalen	
  kan	
  samarbeta	
  mellan	
  olika	
  funktioner.	
  	
  
	
  
De	
  organisatoriska	
  fördelarna	
  tycks	
  alltså	
  ha	
  påverkat	
  konkurrenskraften	
  för	
  
Linköpings	
  Rostfria.	
  	
  De	
  organisatoriska	
  fördelarna	
  från	
  arbetet	
  med	
  ett	
  
affärssystem	
  har	
  således	
  påverkat	
  Linköpings	
  Rostfria	
  konkurrenskraft	
  genom	
  
att	
  det	
  har	
  underlättat	
  för	
  personalen	
  att	
  samarbeta	
  mellan	
  olika	
  avdelningar,	
  
stärkt	
  de	
  anställda	
  i	
  sina	
  arbetsuppgifter	
  och	
  kortat	
  ner	
  upplärningen	
  av	
  
nyanställda.	
  
	
  
Även	
  Plåtmodul	
  medger	
  att	
  de	
  fått	
  organisatoriska	
  fördelar	
  när	
  de	
  
implementerat	
  affärssystemet.	
  Plåtmodul	
  upplever	
  att	
  det	
  blivit	
  lättare	
  att	
  
samarbeta	
  mellan	
  olika	
  avdelningar	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  har	
  affärssystemet	
  integrerat	
  
funktionerna	
  i	
  verksamheten	
  (Se	
  5.2.1	
  Effekter).	
  Detta	
  kan	
  jämföras	
  med	
  
Prahalad	
  och	
  Hamel	
  (1990)	
  som	
  menar	
  att	
  en	
  förutsättning	
  för	
  att	
  skapa	
  
kärnkompetenser	
  i	
  en	
  verksamhet	
  är	
  att	
  de	
  anställda	
  lyckas	
  samarbeta	
  mellan	
  
olika	
  avdelningar	
  eller	
  funktioner.	
  Kärnkompetenser	
  är	
  i	
  sin	
  tur	
  viktigt	
  för	
  den	
  
långsiktiga	
  konkurrenskraften	
  (Prahalad	
  och	
  Hamel,	
  1990).	
  	
  
	
  
Plåtmodul	
  nämner	
  även	
  att	
  arbetet	
  med	
  affärssystemet	
  bidragit	
  till	
  att	
  det	
  kortat	
  
ner	
  upplärningen	
  av	
  nyanställda	
  och	
  stärkt	
  de	
  anställda	
  i	
  sina	
  arbetsuppgifter	
  
(Se	
  5.2.1	
  Effekter).	
  De	
  beskriver	
  bland	
  annat	
  att	
  de	
  fått	
  bättre	
  koll	
  på	
  
produktionen	
  och	
  därmed	
  mer	
  kunskap	
  om	
  den	
  genom	
  att	
  använda	
  ett	
  så	
  kallat	
  
MPS-­‐system	
  (Se	
  5.2	
  Plåtmodul	
  AB).	
  Detta	
  ligger	
  i	
  linje	
  med	
  Lepak	
  et	
  al.	
  (2007)	
  
som	
  beskriver	
  att	
  en	
  förutsättning	
  för	
  att	
  personalen	
  ska	
  skapa	
  värde	
  och	
  
därmed	
  konkurrenskraft	
  är	
  att	
  de	
  har	
  mycket	
  kunskap	
  och	
  är	
  kreativa.	
  Ett	
  
affärssystem	
  som	
  stärker	
  de	
  anställda	
  i	
  sina	
  arbetsuppgifter	
  och	
  kortar	
  ner	
  
upplärningen	
  av	
  nyanställda	
  gynnar	
  således	
  konkurrenskraften.	
  	
  
	
  
I	
  linje	
  med	
  Linköpings	
  Rostfria	
  tycks	
  de	
  organisatoriska	
  fördelarna	
  även	
  ha	
  
påverkat	
  konkurrenskraften	
  hos	
  Plåtmodul.	
  De	
  organisatoriska	
  fördelarna	
  från	
  
arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  har	
  således	
  påverkat	
  Plåtmoduls	
  konkurrenskraft	
  
genom	
  att	
  det	
  blivit	
  lättare	
  för	
  personal	
  att	
  samarbeta	
  mellan	
  olika	
  funktioner,	
  
kortat	
  ner	
  upplärningen	
  av	
  nyanställda	
  och	
  genom	
  att	
  det	
  stärkt	
  de	
  anställda	
  i	
  
sina	
  arbetsuppgifter.	
  
	
  
Merx	
  upplever	
  att	
  de	
  fått	
  en	
  rad	
  olika	
  organisatoriska	
  fördelar	
  genom	
  
affärssystemet.	
  Till	
  en	
  början	
  har	
  det	
  stärkt	
  de	
  anställda	
  i	
  sina	
  befintliga	
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arbetsuppgifter	
  genom	
  att	
  det	
  bland	
  annat	
  get	
  dem	
  elektronisk	
  översikt	
  av	
  deras	
  
arbetsuppgifter	
  (Se	
  5.3.1	
  Effekter).	
  Detta	
  ligger	
  i	
  linje	
  med	
  Lepak	
  et	
  al.	
  (2007)	
  
som	
  beskriver	
  att	
  en	
  förutsättning	
  för	
  att	
  personalen	
  ska	
  skapa	
  värde	
  är	
  att	
  de	
  
har	
  mycket	
  kunskap	
  och	
  är	
  kreativa	
  vilket	
  kan	
  gynna	
  konkurrenskraften.	
  
Elektronisk	
  översikt	
  av	
  deras	
  arbetsuppgifter	
  ger	
  dem	
  mer	
  kunskap	
  om	
  
uppgiften	
  och	
  de	
  kan	
  bättre	
  planera	
  sitt	
  arbete.	
  	
  
	
  
Merx	
  upplever	
  även	
  att	
  affärssystemet	
  möjliggjort	
  att	
  det	
  blivit	
  lättare	
  att	
  
samarbeta	
  mellan	
  olika	
  funktioner	
  och	
  avdelningar	
  i	
  verksamheten	
  (Se	
  5.3.1	
  
Effekter).	
  Detta	
  är	
  en	
  grundförutsättning	
  för	
  att	
  skapa	
  kärnkompetenser	
  som	
  är	
  
viktigt	
  för	
  den	
  långsiktiga	
  konkurrenskraften	
  (Prahalad	
  och	
  Hamel,	
  1990).	
  Utan	
  
ett	
  bra	
  samarbete	
  mellan	
  de	
  olika	
  funktionerna	
  och	
  avdelningar	
  i	
  verksamheten	
  
är	
  det	
  svårt	
  för	
  företaget	
  och	
  skapa	
  kärnkompetenser	
  och	
  det	
  blir	
  därmed	
  
svårare	
  att	
  stärka	
  den	
  långsiktiga	
  konkurrenskraften	
  (Prahalad	
  och	
  Hamel,	
  
1990).	
  	
  
	
  
En	
  sista	
  organisatorisk	
  fördel	
  som	
  Merx	
  erhållit	
  genom	
  affärssystemet	
  är	
  det	
  har	
  
stimulerat	
  de	
  anställda	
  i	
  produktion	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  gjort	
  deras	
  arbete	
  roligare.	
  
Detta	
  är	
  i	
  linje	
  med	
  Lepak	
  et	
  al.	
  (2007)	
  som	
  beskriver	
  att	
  individer	
  i	
  en	
  
organisation	
  skapar	
  värde	
  och	
  därmed	
  konkurrenskraft	
  genom	
  att	
  motiveras	
  av	
  
att	
  deras	
  jobb	
  är	
  roligt	
  istället	
  för	
  pengar	
  eller	
  status.	
  	
  
	
  
I	
  linje	
  med	
  Linköpings	
  Rostfria	
  och	
  Plåtmodul	
  tycks	
  de	
  organisatoriska	
  
fördelarna	
  även	
  ha	
  påverkat	
  konkurrenskraften	
  för	
  Merx.	
  De	
  organisatoriska	
  
fördelarna	
  från	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  har	
  således	
  påverkat	
  Merx	
  
konkurrenskraft	
  genom	
  det	
  stärkt	
  de	
  anställda	
  i	
  sina	
  arbetsuppgifter,	
  gjort	
  deras	
  
arbetsuppgifter	
  roligare	
  samt	
  förbättrat	
  samarbetet	
  mellan	
  olika	
  avdelningar.	
  	
  
	
  
Även	
  CybAero	
  upplever	
  att	
  de	
  har	
  fått	
  organisatoriska	
  fördelar	
  genom	
  deras	
  
affärssystem.	
  Bland	
  annat	
  har	
  det	
  gjort	
  det	
  lättare	
  för	
  personer	
  från	
  olika	
  
avdelningar	
  att	
  samarbeta	
  (Se	
  5.4.1	
  Effekter).	
  Detta	
  kan	
  skapa	
  konkurrenskraft	
  
genom	
  att	
  underlätta	
  skapandet	
  av	
  kärnkompetenser	
  som	
  enligt	
  Prahalad	
  och	
  
Hamel	
  (1990)	
  är	
  ett	
  bra	
  verktyg	
  för	
  den	
  långsiktiga	
  konkurrenskraften.	
  	
  
	
  
En	
  annan	
  organisatorisk	
  fördel	
  som	
  CybAero	
  erhållit	
  genom	
  att	
  arbeta	
  med	
  ett	
  
affärssystem	
  är	
  att	
  det	
  har	
  stärkt	
  deras	
  anställda	
  i	
  produktionen	
  samt	
  kortat	
  ner	
  
upplärningen	
  av	
  nyanställda	
  (Se	
  5.4.1	
  Effekter).	
  Systemet	
  har	
  bland	
  annat	
  gjort	
  
det	
  lättare	
  att	
  administrera	
  lagret	
  och	
  hålla	
  koll	
  på	
  lagersaldon	
  och	
  lagerplatser	
  
(Se	
  5.4	
  CybAero	
  AB).	
  Detta	
  kan	
  jämföras	
  med	
  Lepak	
  et	
  al.	
  (2007)	
  som	
  menar	
  att	
  
om	
  personalen	
  ska	
  skapa	
  värde	
  och	
  därmed	
  konkurrenskraft	
  är	
  det	
  viktigt	
  att	
  de	
  
har	
  mycket	
  kunskap	
  och	
  är	
  kreativa.	
  	
  
	
  
Slutligen	
  menar	
  CybAero	
  att	
  affärssystemet	
  gjort	
  arbetsuppgifterna	
  roligare	
  för	
  
företagets	
  anställda	
  genom	
  att	
  minska	
  på	
  frustrationen	
  (Se	
  5.4.2	
  
Konkurrenskraft).	
  	
  Även	
  detta	
  kan	
  relateras	
  till	
  Lepak	
  et	
  al.	
  (2007)	
  som	
  beskriver	
  
att	
  det	
  är	
  viktigt	
  att	
  de	
  anställda	
  tycker	
  att	
  sina	
  arbetsuppgifter	
  är	
  roliga	
  för	
  att	
  
de	
  ska	
  kunna	
  skapa	
  värde	
  och	
  konkurrenskraft.	
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I	
  linje	
  med	
  Linköpings	
  Rostfria,	
  Plåtmodul	
  och	
  Merx	
  tycks	
  de	
  organisatoriska	
  
fördelarna	
  även	
  ha	
  påverkat	
  konkurrenskraften	
  för	
  CybAero.	
  De	
  organisatoriska	
  
fördelarna	
  från	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  har	
  således	
  påverkat	
  CybAero	
  
konkurrenskraft	
  genom	
  att	
  det	
  förbättrat	
  samarbetet	
  mellan	
  olika	
  avdelningar,	
  
stärkt	
  de	
  anställda	
  i	
  sina	
  arbetsuppgifter	
  och	
  gjort	
  deras	
  arbetsuppgifter	
  roligare.	
  
	
  
I	
  linje	
  med	
  föregående	
  företag	
  har	
  även	
  Fergas	
  fått	
  organisatoriska	
  fördelar	
  av	
  
sitt	
  affärssystem.	
  De	
  beskriver	
  att	
  samarbetet	
  mellan	
  olika	
  funktioner	
  och	
  
avdelningar	
  har	
  förbättrats	
  eftersom	
  kommunikation	
  har	
  förbättrats	
  genom	
  
affärssystemet	
  (Se	
  5.5.1	
  Effekter).	
  Bättre	
  samarbete	
  mellan	
  olika	
  funktioner	
  kan	
  
gynna	
  skapandet	
  av	
  kärnkompetenser	
  som	
  enligt	
  Prahalad	
  och	
  Hamel	
  (1990)	
  är	
  
ett	
  bra	
  verktyg	
  för	
  att	
  skapa	
  långsiktig	
  konkurrenskraft.	
  	
  	
  
	
  
I	
  linje	
  med	
  Linköpings	
  Rostfria,	
  Plåtmodul,	
  Merx	
  och	
  CybAero	
  tycks	
  de	
  
organisatoriska	
  fördelarna	
  även	
  ha	
  påverkat	
  konkurrenskraften	
  för	
  Fergas.	
  De	
  
organisatoriska	
  fördelarna	
  från	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  har	
  således	
  
påverkat	
  Fergas	
  konkurrenskraft	
  genom	
  att	
  det	
  förbättrat	
  samarbetet	
  mellan	
  
olika	
  avdelningar.	
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6.5	
  Resultat	
  
I	
  detta	
  avsnitt	
  presenteras	
  resultatet	
  av	
  de	
  olika	
  undersökningsfrågorna.	
  
Resultatet	
  grundar	
  sig	
  i	
  den	
  analys	
  som	
  skedde	
  ovan	
  av	
  respektive	
  
undersökningsfråga.	
  

6.5.1	
  Undersökningsfråga	
  1:	
  Operativa	
  fördelar	
  
De	
  operativa	
  fördelarna	
  från	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  tycks	
  påverka	
  
konkurrenskraften	
  genom	
  att	
  effektiviteten	
  ökar.	
  Samtliga	
  SMF	
  i	
  studien	
  
beskriver	
  att	
  de	
  erhållit	
  denna	
  fördel	
  vilket	
  tyder	
  på	
  att	
  så	
  är	
  fallet.	
  Effektiviteten	
  
har	
  dock	
  förbättrats	
  på	
  olika	
  sätt	
  beroende	
  på	
  fall.	
  Till	
  exempel	
  beskriver	
  
Linköpings	
  Rostfria	
  att	
  effektiviteten	
  förbättrats	
  genom	
  att	
  ledningen	
  blivit	
  
effektivare	
  medan	
  Plåtmodul	
  och	
  Merx	
  beskriver	
  att	
  den	
  förbättrats	
  genom	
  att	
  
produktiviteten	
  i	
  produktionen	
  ökat.	
  CybAero	
  däremot	
  beskriver	
  att	
  den	
  
förbättrats	
  genom	
  att	
  personalen	
  blivit	
  mer	
  tidseffektiv	
  och	
  slutligen	
  Fergas	
  som	
  
beskriver	
  att	
  effektiviteten	
  förbättrats	
  i	
  flera	
  perspektiv,	
  allt	
  från	
  ledningen	
  till	
  
produktionen.	
  De	
  operativa	
  fördelarna	
  påverkar	
  alltså	
  konkurrenskraften	
  genom	
  
att	
  effektiviteten	
  ökar	
  i	
  SMF.	
  
	
  
En	
  annan	
  operativ	
  fördel	
  som	
  tycks	
  påverka	
  konkurrenskraften	
  är	
  att	
  det	
  ger	
  
bättra	
  kvalité	
  på	
  företagets	
  produkter.	
  Samtliga	
  företag	
  förutom	
  Merx	
  beskriver	
  
denna	
  fördel.	
  Även	
  här	
  skiljer	
  det	
  sig	
  i	
  hur	
  affärssystemet	
  bidragit	
  till	
  att	
  kvalitén	
  
på	
  produkterna	
  förbättrats.	
  Linköpings	
  Rostfria	
  och	
  CybAero	
  menar	
  att	
  de	
  
genom	
  systemet	
  kan	
  minska	
  felfrekvensen	
  då	
  det	
  garanterar	
  att	
  personalen	
  
jobbar	
  efter	
  senaste	
  ritningen.	
  Plåtmodul	
  däremot	
  beskriver	
  att	
  det	
  är	
  lättare	
  
med	
  systemet	
  att	
  upptäcka	
  fel	
  i	
  produktionsprocesser	
  och	
  i	
  tid	
  åtgärda	
  dessa.	
  
Fergas	
  menar	
  slutligen	
  att	
  de	
  med	
  systemet	
  kan	
  lägga	
  in	
  kontroller	
  för	
  att	
  
garantera	
  kvalitén	
  och	
  uppföljning	
  av	
  resultatet	
  på	
  dessa	
  kontroller.	
  De	
  
operativa	
  fördelarna	
  påverkar	
  alltså	
  konkurrenskraften	
  även	
  genom	
  att	
  kvalitén	
  
på	
  företagets	
  produkter	
  förbättras.	
  

6.5.2	
  Undersökningsfråga	
  2:	
  Styrningsrelaterade	
  fördelar	
  
De	
  styrningsrelaterade	
  fördelar	
  från	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  tycks	
  påverka	
  
konkurrenskraften	
  genom	
  att	
  ledningen	
  kan	
  ta	
  snabbare	
  beslut.	
  Samtliga	
  SMF	
  i	
  
studien	
  beskriver	
  att	
  de	
  erhållit	
  denna	
  fördel.	
  De	
  flesta	
  företag	
  i	
  studien	
  
beskriver	
  att	
  detta	
  har	
  skett	
  eftersom	
  de	
  genom	
  systemet	
  får	
  större	
  och	
  snabbare	
  
tillgång	
  till	
  information	
  om	
  verksamheten.	
  Linköpings	
  Rostfria	
  och	
  Fergas	
  
förklarar	
  även	
  att	
  de	
  genom	
  systemet	
  snabbare	
  kan	
  reagera	
  mot	
  marknadens	
  
krav	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  ta	
  snabbare	
  beslut.	
  Merx	
  och	
  Fergas	
  menar	
  även	
  att	
  det	
  är	
  
lättare	
  att	
  jämföra	
  siffror	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  göra	
  åtgärder	
  och	
  ta	
  snabbare	
  beslut.	
  De	
  
operativa	
  fördelarna	
  påverkar	
  alltså	
  konkurrenskraften	
  i	
  SMF	
  genom	
  att	
  
ledningen	
  kan	
  ta	
  snabbare	
  beslut.	
  

6.5.3	
  Undersökningsfråga	
  3:	
  Strategiska	
  fördelar	
  
De	
  strategiska	
  fördelarna	
  från	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  tycks	
  påverka	
  
konkurrenskraften	
  genom	
  att	
  företagets	
  produktionskostnader	
  sänks.	
  Samtliga	
  
SMF	
  i	
  studien	
  med	
  undantag	
  för	
  Linköpings	
  Rostfria	
  har	
  uppnått	
  denna	
  fördel	
  
med	
  sitt	
  affärssystem.	
  Merx	
  och	
  Fergas	
  har	
  lyckats	
  sänka	
  sina	
  
produktionskostnader	
  med	
  systemet	
  i	
  och	
  med	
  att	
  de	
  kan	
  optimera	
  
produktionen	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  uppnå	
  stordriftsfördelar.	
  Plåtmodul	
  däremot	
  
beskriver	
  att	
  systemet	
  sänkt	
  deras	
  produktionskostnader	
  genom	
  att	
  det	
  ökat	
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deras	
  möjligheter	
  att	
  jämföra	
  planerad	
  tid	
  med	
  verklig	
  och	
  därefter	
  ta	
  åtgärder	
  
om	
  verklig	
  tid	
  överstiger	
  planerad	
  tid.	
  CybAero	
  beskriver	
  slutligen	
  att	
  genom	
  
bättre	
  koll	
  och	
  underlag	
  för	
  kostnaderna	
  i	
  produktionen	
  har	
  de	
  lyckats	
  sänka	
  
sina	
  produktionskostnader.	
  De	
  strategiska	
  fördelarna	
  påverkar	
  alltså	
  
konkurrenskraften	
  genom	
  att	
  produktionskostnaderna	
  minskar.	
  
	
  
En	
  annan	
  strategisk	
  fördel	
  som	
  tycks	
  påverka	
  konkurrenskraften	
  är	
  att	
  företagen	
  
med	
  systemet	
  kan	
  stärka	
  den	
  strategiska	
  position	
  som	
  de	
  tagit	
  på	
  marknaden.	
  
Samtliga	
  SMF	
  i	
  undersökningen	
  förutom	
  Plåtmodul	
  medger	
  att	
  de	
  fått	
  denna	
  
fördel	
  genom	
  att	
  arbeta	
  med	
  ett	
  affärssystem.	
  Linköpings	
  Rostfria,	
  Merx	
  och	
  
Fergas	
  beskriver	
  samtliga	
  att	
  detta	
  skett	
  genom	
  att	
  de	
  kan	
  öka	
  
leveransprecisionen	
  och	
  därmed	
  förbättra	
  leveransförmågan	
  mot	
  sina	
  kunder	
  
vilket	
  stärkt	
  deras	
  position	
  på	
  marknaden.	
  CybAero	
  däremot	
  har	
  stärkt	
  sin	
  
strategiska	
  position	
  som	
  fokuserar	
  på	
  låga	
  kostnader	
  genom	
  att	
  
produktionskostnaderna	
  minskat.	
  De	
  strategiska	
  fördelarna	
  påverkar	
  alltså	
  
konkurrenskraften	
  även	
  genom	
  att	
  företagets	
  strategiska	
  position	
  stärks.	
  

6.5.4	
  Undersökningsfråga	
  4:	
  Organisatoriska	
  fördelar	
  
De	
  organisatoriska	
  fördelarna	
  från	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  tycks	
  påverka	
  
konkurrenskraften	
  genom	
  att	
  samarbetet	
  mellan	
  olika	
  funktioner/avdelningar	
  
förbättras.	
  Samtliga	
  SMF	
  i	
  studien	
  uppger	
  denna	
  fördel.	
  Plåtmodul,	
  Merx	
  och	
  
Fergas	
  nämner	
  att	
  detta	
  har	
  skett	
  till	
  följd	
  av	
  att	
  det	
  är	
  lättare	
  att	
  kommunicera	
  
genom	
  systemet	
  och	
  att	
  alla	
  har	
  tillgång	
  till	
  samma	
  information.	
  Linköpings	
  
Rostfria	
  ger	
  en	
  liknande	
  bild	
  och	
  beskriver	
  att	
  det	
  är	
  lättare	
  att	
  kommunicera	
  
genom	
  systemet	
  och	
  att	
  det	
  inte	
  krävs	
  fysiskt	
  kontakt	
  för	
  all	
  kommunikation.	
  
CybAero	
  menar	
  slutligen	
  att	
  samarbetet	
  har	
  förbättrats	
  till	
  följd	
  av	
  att	
  alla	
  jobbar	
  
i	
  samma	
  system	
  och	
  de	
  kan	
  därför	
  enkelt	
  få	
  information	
  om	
  andra	
  avdelningar.	
  
De	
  organisatoriska	
  fördelarna	
  påverkar	
  alltså	
  konkurrenskraften	
  genom	
  att	
  
samarbetet	
  mellan	
  olika	
  avdelningar/funktioner	
  förbättras.	
  
	
  
En	
  annan	
  organisatorisk	
  fördel	
  som	
  tycks	
  påverka	
  konkurrenskraften	
  är	
  att	
  de	
  
anställda	
  i	
  företagen	
  stärkts	
  i	
  sina	
  arbetsuppgifter	
  genom	
  affärssystemet.	
  
Samtliga	
  SMF	
  i	
  studien	
  uppger	
  detta	
  med	
  undantag	
  för	
  Fergas.	
  Linköpings	
  
Rostfria	
  beskriver	
  att	
  personalen	
  fått	
  tillgång	
  till	
  information	
  de	
  inte	
  hade	
  
tidigare.	
  Plåtmodul	
  beskriver	
  något	
  liknande	
  och	
  menar	
  att	
  det	
  tillgodoser	
  
personalen	
  med	
  information	
  om	
  andra	
  avdelningar	
  samt	
  garanterar	
  att	
  
produktionspersonalen	
  använder	
  senaste	
  ritningen.	
  Merx	
  menar	
  att	
  
produktionspersonalen	
  lättare	
  kan	
  planera	
  sitt	
  arbete	
  och	
  det	
  är	
  lättare	
  för	
  dem	
  
att	
  få	
  tillgång	
  till	
  körplaner	
  och	
  annat.	
  CybAero	
  beskriver	
  slutligen	
  något	
  
liknande,	
  att	
  produktionspersonalen	
  får	
  snabb	
  tillgång	
  till	
  senaste	
  ritningen	
  och	
  
uppdaterade	
  produktstrukturer.	
  De	
  organisatoriska	
  fördelarna	
  påverkar	
  alltså	
  
konkurrenskraften	
  även	
  genom	
  att	
  det	
  stärker	
  de	
  anställda	
  i	
  sina	
  
arbetsuppgifter.	
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Kapitel	
  7	
  Slutsats,	
  diskussion,	
  fortsatta	
  studier	
  och	
  
rekommendationer	
  

Det	
  avslutande	
  kapitlet	
  i	
  studien	
  syftar	
  till	
  att	
  sammanfatta	
  rapporten	
  utifrån	
  allt	
  
material	
  som	
  presenterats	
  i	
  tidigare	
  kapitel.	
  Inledningsvis	
  presenteras	
  återigen	
  
studiens	
  syfte	
  för	
  att	
  påminna	
  läsaren	
  om	
  vad	
  studien	
  ska	
  mynna	
  ut	
  i	
  och	
  vad	
  
slutsatsen	
  grundar	
  sig	
  i.	
  Därefter	
  redogörs	
  studiens	
  slutsats	
  utifrån	
  resultatet	
  på	
  
varje	
  undersökningsfråga	
  som	
  presenterades	
  i	
  föregående	
  kapitel.	
  Vidare	
  sker	
  en	
  
diskussion	
  av	
  rapportens	
  slutsats	
  och	
  dess	
  generaliserbarhet.	
  Avslutningsvis	
  ger	
  
författaren	
  förslag	
  på	
  fortsatta	
  studier	
  och	
  allmänna	
  rekommendationer	
  utifrån	
  
rapportens	
  problembeskrivning.	
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7.1	
  Studiens	
  syfte	
  
Syftet	
  med	
  denna	
  studie	
  är	
  att	
  förklara	
  hur	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  påverkar	
  
konkurrenskraften	
  i	
  små	
  och	
  medelstora	
  företag.	
  

7.2	
  Studiens	
  slutsats	
  
Del	
  ett	
  av	
  studien,	
  teoretiska	
  referensramen	
  och	
  analysmodellen,	
  visade	
  att	
  fyra	
  
stycken	
  kategorier	
  av	
  effekter	
  från	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  påverka	
  
konkurrenskraften	
  i	
  SMF.	
  Resultatet	
  av	
  detta	
  presenteras	
  i	
  Figur	
  5.	
  
	
  
	
  

	
  
	
  

Figur	
  5.	
  Analysmodell	
  (Egen	
  illustration)	
  

	
  
Del	
  två	
  av	
  studien,	
  empiri	
  och	
  analys,	
  analyserade	
  dessa	
  kategorier	
  var	
  för	
  sig	
  för	
  
att	
  slutligen	
  ge	
  ett	
  mer	
  detaljerat	
  underlag	
  av	
  vilka	
  specifika	
  effekter	
  i	
  dessa	
  
kategorier	
  som	
  påverkar	
  konkurrenskraften	
  i	
  SMF.	
  Det	
  blev	
  mer	
  tydligt	
  med	
  
denna	
  analys	
  och	
  resultatet	
  av	
  den	
  att	
  de	
  kategorier	
  som	
  skapats	
  i	
  
analysmodellen	
  var	
  i	
  vissa	
  fall	
  diffusa	
  och	
  kunde	
  gå	
  in	
  i	
  varandra.	
  Till	
  exempel	
  
visade	
  analysen	
  att	
  en	
  strategisk	
  fördel	
  som	
  påverkar	
  konkurrenskraften	
  är	
  att	
  
produktionskostnaderna	
  minskar	
  (Se	
  6.5.3	
  Undersökningsfråga	
  3:	
  Strategiska	
  
fördelar).	
  Denna	
  effekt	
  kan	
  även	
  kategoriseras	
  som	
  en	
  operativ	
  fördel	
  och	
  
skiljelinjen	
  mellan	
  de	
  två	
  kategorierna	
  blev	
  allt	
  otydligare.	
  Med	
  detta	
  som	
  
bakgrund	
  och	
  resultatet	
  från	
  de	
  olika	
  undersökningsfrågorna	
  i	
  avsnitt	
  6.5	
  
skapades	
  en	
  reviderad	
  analysmodell	
  med	
  tydligare	
  kategorier.	
  Studiens	
  slutsats	
  
och	
  den	
  reviderade	
  analysmodellen	
  presenteras	
  i	
  Figur	
  6.	
  
	
  

	
  
	
  

Figur	
  6.	
  Reviderad	
  analysmodell	
  (Egen	
  illustration)	
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Slutsatsen	
  är	
  därför	
  att	
  arbetet	
  med	
  ett	
  affärssystem	
  påverkar	
  
konkurrenskraften	
  i	
  SMF	
  genom	
  

ü Personal-­‐	
  och	
  ledningsrelaterade	
  fördelar	
  
ü Produktionsrelaterade	
  fördelar	
  
ü Lönsamhetsrelaterade	
  fördelar	
  

	
  
Den	
  första	
  observationen	
  av	
  studien	
  är	
  att	
  affärssystemet	
  påverkar	
  
konkurrenskraften	
  genom	
  att	
  det	
  möjliggör	
  för	
  personal-­‐	
  och	
  
ledningsrelaterade	
  fördelar.	
  Detta	
  innebär	
  bland	
  annat	
  att	
  ledningen	
  kan	
  ta	
  
snabbare	
  beslut	
  (Se	
  6.5.2	
  Undersökningsfråga	
  2:	
  Styrningsrelaterade	
  fördelar),	
  
att	
  det	
  stärker	
  de	
  anställda	
  i	
  sina	
  arbetsuppgifter	
  (Se	
  6.5.4	
  Undersökningsfråga	
  
4:	
  Organisatoriska	
  fördelar)	
  och	
  att	
  samarbetet	
  mellan	
  personal	
  på	
  olika	
  
avdelningar	
  förbättras	
  (Se	
  6.5.4	
  Undersökningsfråga	
  4:	
  Organisatoriska	
  
fördelar).	
  	
  	
  
	
  
Den	
  andra	
  observationen	
  är	
  att	
  affärssystemet	
  påverkar	
  konkurrenskraften	
  
genom	
  att	
  företaget	
  erhåller	
  produktionsrelaterade	
  fördelar.	
  Detta	
  innebär	
  
bland	
  annat	
  att	
  företagets	
  produktionskostnader	
  minskar	
  (Se	
  6.5.3	
  
Undersökningsfråga	
  3:	
  Strategiska	
  fördelar)	
  och	
  att	
  kvalitén	
  på	
  företagets	
  
produkter	
  förbättras	
  (Se	
  6.5.1	
  Undersökningsfråga	
  1:	
  Operativa	
  fördelar).	
  
	
  
Den	
  tredje	
  observationen	
  är	
  att	
  affärssystemet	
  påverkar	
  konkurrenskraften	
  
genom	
  att	
  det	
  möjliggör	
  för	
  lönsamhetsrelaterade	
  fördelar.	
  Dessa	
  utgörs	
  av	
  att	
  
effektiviteten	
  i	
  verksamheten	
  ökar	
  (Se	
  6.5.1	
  Undersökningsfråga	
  1:	
  Operativa	
  
fördelar)	
  och	
  att	
  företagets	
  strategiska	
  position	
  förbättras	
  (Se	
  6.5.3	
  
Undersökningsfråga	
  3:	
  Strategiska	
  fördelar)	
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7.3	
  Diskussion	
  
Denna	
  studie	
  kan	
  förhoppningsvis	
  öka	
  kunskapen	
  om	
  affärssystem	
  och	
  dess	
  
relation	
  till	
  ett	
  företags	
  konkurrenskraft.	
  Förhoppningsvis	
  kan	
  små	
  och	
  
medelstora	
  företag	
  använda	
  dess	
  resultat	
  och	
  slutsats	
  som	
  underlag	
  för	
  hur	
  de	
  
kan	
  använda	
  ett	
  affärssystem	
  för	
  att	
  stärka	
  sin	
  konkurrenskraft	
  men	
  även	
  för	
  att	
  
bedöma	
  vilken	
  nytta	
  de	
  kan	
  få	
  av	
  ett	
  system.	
  	
  
	
  
Eftersom	
  rapporten	
  är	
  inriktad	
  mot	
  små	
  och	
  medelstora	
  företag	
  är	
  dess	
  resultat	
  
inte	
  tillämpbart	
  för	
  andra	
  typer	
  av	
  företag.	
  Det	
  är	
  möjligt	
  att	
  resultatet	
  inte	
  skulle	
  
skilja	
  sig	
  avsevärt	
  för	
  andra	
  typer	
  av	
  företag	
  men	
  en	
  sådan	
  slutsats	
  är	
  svår	
  att	
  
göra	
  utifrån	
  endast	
  denna	
  studie,	
  mer	
  om	
  detta	
  under	
  förslag	
  till	
  fortsatta	
  studier	
  
nedan.	
  Generaliserbarheten	
  är	
  även	
  begränsad	
  till	
  företag	
  på	
  den	
  svenska	
  
marknaden.	
  Samtliga	
  fall	
  i	
  undersökningen	
  är	
  svenska	
  företag	
  och	
  denna	
  
begränsning	
  skedde	
  till	
  följd	
  av	
  tids-­‐	
  och	
  resursbrist.	
  Det	
  är	
  möjligt	
  att	
  denna	
  
begräsning	
  påverkat	
  resultatet	
  i	
  viss	
  mån	
  då	
  internationella	
  företag	
  antagligen	
  
har	
  andra	
  leverantörer	
  av	
  affärssystem	
  och	
  därför	
  möjligen	
  får	
  andra	
  effekter	
  av	
  
sina	
  affärssystem.	
  Det	
  har	
  skett	
  en	
  källtriangulering	
  av	
  de	
  företag	
  som	
  används	
  i	
  
studien	
  vilket	
  innebär	
  att	
  det	
  använts	
  fall	
  från	
  olika	
  branscher	
  och	
  marknader	
  
vilket	
  ökar	
  generaliserbarheten.	
  Det	
  är	
  dock	
  viktigt	
  att	
  påpeka	
  att	
  endast	
  fem	
  
fallföretag	
  har	
  undersökts	
  i	
  studien	
  och	
  trots	
  att	
  de	
  befinner	
  sig	
  i	
  olika	
  branscher	
  
och	
  har	
  olika	
  storlek	
  är	
  det	
  svårt	
  att	
  utifrån	
  endast	
  denna	
  studie	
  generalisera	
  
slutsatserna	
  för	
  hela	
  gruppen	
  SMF.	
  Samtliga	
  företag	
  i	
  studien	
  är	
  tillverkande	
  
företag	
  vilket	
  betyder	
  att	
  generaliserbarheten	
  ökar	
  för	
  denna	
  grupp	
  jämfört	
  med	
  
till	
  exempel	
  tjänsteföretag.	
  Till	
  exempel	
  är	
  kategorin	
  ”Produktionsrelaterade	
  
fördelar”	
  (Se	
  7.2	
  Studiens	
  slutsats)	
  specifik	
  för	
  tillverkande	
  företag	
  då	
  den	
  
behandlar	
  produktion	
  samt	
  kostnaderna	
  och	
  kvalitén	
  i	
  samband	
  med	
  den.	
  Det	
  är	
  
möjligt	
  att	
  andra	
  slutsatser	
  hade	
  gällt	
  för	
  tjänsteföretag,	
  mer	
  om	
  detta	
  under	
  
nästa	
  avsnitt.	
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7.4	
  Fortsatta	
  studier	
  
För	
  vidare	
  forskning	
  på	
  området	
  vore	
  det	
  intressant	
  att	
  undersöka	
  andra	
  typer	
  
av	
  företag	
  med	
  samma	
  utgångspunkt	
  som	
  i	
  denna	
  rapport.	
  Det	
  vore	
  till	
  exempel	
  
intressant	
  att	
  utreda	
  hur	
  mikroföretag,	
  mindre	
  än	
  tio	
  anställda,	
  förhåller	
  sig	
  till	
  
sitt	
  affärssystem	
  och	
  hur	
  det	
  kan	
  påverka	
  konkurrenskraften	
  hos	
  dessa	
  företag.	
  
Det	
  finns	
  en	
  stor	
  risk	
  att	
  resultatet	
  skulle	
  skilja	
  sig	
  avsevärt	
  med	
  tanke	
  på	
  att	
  de	
  
inte	
  har	
  samma	
  nytta	
  av	
  ett	
  affärssystem	
  i	
  och	
  med	
  att	
  personalen	
  mer	
  eller	
  
mindre	
  har	
  möjlighet	
  att	
  ha	
  en	
  personlig	
  relation	
  till	
  samtliga	
  anställda	
  och	
  
behovet	
  av	
  integration	
  blir	
  därför	
  inte	
  desamma.	
  	
  
	
  
Det	
  vore	
  även	
  intressant	
  att	
  tillämpa	
  ett	
  liknande	
  syfte	
  på	
  utländska	
  företag.	
  Med	
  
tanke	
  på	
  de	
  leverantörer	
  som	
  fallen	
  i	
  denna	
  undersökning	
  använde	
  till	
  sina	
  
affärssystem	
  finns	
  det	
  en	
  stor	
  risk	
  att	
  företag	
  utanför	
  Europa	
  använder	
  sig	
  av	
  
andra	
  aktörer.	
  Detta	
  innebär	
  vidare	
  att	
  effekterna	
  från	
  affärssystemet	
  kan	
  skilja	
  
sig	
  något	
  vilket	
  betyder	
  att	
  systemets	
  relation	
  till	
  konkurrenskraften	
  borde	
  
avvika	
  från	
  vad	
  slutsatserna	
  i	
  denna	
  rapport	
  visade.	
  
 
Ett	
  sista	
  område	
  som	
  vore	
  intressant	
  att	
  undersöka	
  är	
  hur	
  tjänsteföretag	
  
specifikt	
  skulle	
  förhålla	
  sig	
  till	
  ett	
  liknande	
  syfte	
  eftersom	
  de	
  slutsatser	
  som	
  
presenterats	
  i	
  denna	
  undersökning	
  är	
  på	
  en	
  högre	
  nivå	
  generaliserbara	
  för	
  
tillverkande	
  företag.	
  Tjänsteföretag	
  bedriver	
  inte	
  produktion	
  på	
  samma	
  sätt	
  som	
  
tillverkande	
  företaget	
  vilket	
  innebär	
  att	
  en	
  del	
  av	
  de	
  effekter	
  som	
  presenterats	
  i	
  
denna	
  studie	
  skulle	
  avvika	
  för	
  tjänsteföretag.	
  Eftersom	
  effekterna	
  från	
  
affärssystemet	
  är	
  en	
  stor	
  del	
  av	
  syftet	
  borde	
  det	
  slutligen	
  betyda	
  annorlunda	
  
slutsatser.	
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7.5	
  Rekommendationer	
  
Denna	
  rapport	
  inleddes	
  med	
  en	
  bakgrund	
  och	
  en	
  problembeskrivning	
  som	
  
förklarade	
  att	
  SMF	
  hade	
  svårt	
  att	
  stärka	
  sin	
  konkurrenskraft	
  på	
  grund	
  av	
  bland	
  
annat	
  mindre	
  resurser	
  jämfört	
  med	
  större	
  företag.	
  Det	
  var	
  dock	
  tidigare	
  känt	
  att	
  
ett	
  affärssystem	
  kunde	
  stärka	
  konkurrenskraften	
  men	
  dessa	
  författare	
  
förklarade	
  inte	
  hur	
  affärssystemet	
  påverkade	
  konkurrenskraften.	
  	
  
	
  
Rekommendationen	
  är	
  att	
  de	
  slutsatser	
  som	
  presenteras	
  i	
  denna	
  rapport	
  
används	
  som	
  underlag	
  av	
  SMF	
  för	
  att	
  stärka	
  deras	
  konkurrenskraft.	
  Denna	
  studie	
  
har	
  visat	
  vilka	
  effekter	
  från	
  ett	
  affärssystem	
  som	
  gör	
  att	
  konkurrenskraften	
  
stärks	
  för	
  SMF.	
  Förhoppningsvis	
  kan	
  detta	
  material	
  hjälpa	
  SMF	
  att	
  bedöma	
  om	
  
ett	
  affärssystem	
  är	
  ett	
  bra	
  verktyg	
  för	
  att	
  stärka	
  deras	
  konkurrenskraft	
  då	
  de	
  
utifrån	
  detta	
  underlag	
  kan	
  analysera	
  inom	
  vilka	
  områden	
  deras	
  konkurrenskraft	
  
eventuellt	
  stärks	
  genom	
  att	
  implementera	
  ett	
  affärssystem	
  och	
  utifrån	
  detta	
  
bedöma	
  om	
  de	
  är	
  i	
  behov	
  av	
  ett	
  system.	
  Det	
  kan	
  till	
  exempel	
  innebära	
  att	
  om	
  
företaget	
  vet	
  sedan	
  tidigare	
  att	
  personal	
  mellan	
  olika	
  avdelningar	
  har	
  svårt	
  att	
  
samarbeta	
  eller	
  att	
  det	
  är	
  viktigt	
  för	
  verksamheten	
  att	
  ledningen	
  kan	
  ta	
  snabbare	
  
beslut	
  så	
  kan	
  de	
  personal-­‐	
  och	
  ledningsrelaterade	
  fördelarna	
  som	
  kommer	
  med	
  
ett	
  affärssystem	
  vara	
  viktiga	
  för	
  dem.	
  Detta	
  kan	
  vidare	
  innebära	
  att	
  ett	
  
affärssystem	
  är	
  ett	
  relevant	
  verktyg	
  för	
  verksamheten	
  och	
  kan	
  därmed	
  stärka	
  
företagets	
  konkurrenskraft.	
  Rapportens	
  slutsatser	
  kan	
  således	
  användas	
  för	
  att	
  
hjälpa	
  SMF	
  att	
  stärka	
  sin	
  konkurrenskraft	
  då	
  de	
  utifrån	
  egen	
  kunskap	
  om	
  
företagets	
  verksamhet	
  kan	
  bedöma	
  om	
  de	
  effekter	
  från	
  affärssystemet	
  som	
  kan	
  
påverka	
  konkurrenskraften	
  är	
  relevanta	
  för	
  dem.	
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  intervjuer	
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  utförts	
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  studien.	
  

Efternamn	
   Förnamn	
   Företag	
   Titel	
  	
   Intervju-­‐	
  
underlag	
  

Intervju-­‐	
  
form	
  

Tidpunkt	
   Längd	
  

Masic	
   Sakib	
   Linköpings	
  
Rostfria	
  

VD	
   Bilaga	
  1	
   Personlig	
  
intervju	
  

2014-­‐11-­‐24	
   1	
  ½	
  h	
  

Johansson	
   Majvor	
   Plåtmodul	
   Ekonomichef	
   Bilaga	
  1	
   Personlig	
  
intervju	
  

2014-­‐12-­‐01	
   1	
  ½	
  h	
  

Trysberg	
   Johan	
   Merx	
   Produktions-­‐	
  
chef	
  

Bilaga	
  1	
   Personlig	
  
intervju	
  

2014-­‐12-­‐02	
   1	
  ½	
  h	
  

Källström	
   Bo	
   CybAero	
   Ansvarig	
  
inköp	
  och	
  
logistik	
  

Bilaga	
  1	
   Personlig	
  
intervju	
  

2014-­‐12-­‐15	
   1	
  h	
  

Nyander	
   Andreas	
   CybAero	
   Produktions-­‐
chef	
  

Bilaga	
  1	
   Personlig	
  
intervju	
  

2014-­‐12-­‐15	
   30	
  
min	
  

Petterson	
   Magnus	
   Fergas	
   Ekonomichef
/IT-­‐ansvarig	
  

Bilaga	
  1	
   Personlig	
  
intervju	
  

2014-­‐12-­‐18	
   2	
  h	
  

	
  



	
   	
  1(9)	
  	
  

Bilaga	
  1	
  Intervjuunderlag	
  

1	
  Inledning	
  
	
  
1.1	
  Syftet	
  med	
  intervjun	
  
I	
  början	
  av	
  intervjun	
  förklaras	
  studiens	
  syfte	
  för	
  att	
  informera	
  intervjupersonen	
  
om	
  studien	
  och	
  varför	
  intervjun	
  genomförs.	
  Detta	
  stämmer	
  överens	
  med	
  vad	
  
Kvale	
  och	
  Brinkman	
  (2014)	
  beskriver	
  som	
  viktigt	
  i	
  samband	
  med	
  
inledningsfasen	
  av	
  intervjuer.	
  	
  
	
  
Syftet	
  med	
  denna	
  studie	
  är	
  att	
  få	
  en	
  förståelse	
  för	
  hur	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  
påverka	
  konkurrenskraften	
  i	
  ett	
  företag.	
  Detta	
  sker	
  genom	
  att	
  analysera	
  hur	
  
effekterna	
  från	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  påverka	
  konkurrenskraften.	
  	
  
	
  
Intervjun	
  är	
  uppdelad	
  i	
  två	
  delar.	
  Första	
  delen	
  är	
  till	
  för	
  att	
  analysera	
  vilka	
  
effekter	
  som	
  företaget	
  fått	
  av	
  affärssystem.	
  Andra	
  delen	
  syftar	
  till	
  att	
  ställa	
  frågor	
  
direkt	
  relaterade	
  till	
  vad	
  som	
  påverkat	
  konkurrenskraften	
  i	
  SMF.	
  	
  
	
  
1.2	
  Företaget	
  
1.	
  Vad	
  är	
  er	
  huvudsakliga	
  sysselsättning?	
  Vad	
  tjänar	
  ni	
  pengar	
  på?	
  
Syfte:	
  Ge	
  grundläggande	
  information	
  om	
  företagets	
  verksamhet	
  
	
  
2.	
  Vilken	
  bransch	
  befinner	
  ni	
  er	
  i?	
  
Syfte:	
  Ge	
  grundläggande	
  information	
  om	
  företagets	
  verksamhet	
  
	
  
3.	
  Hur	
  många	
  anställda	
  har	
  ni?	
  
Syfte:	
  Ge	
  grundläggande	
  information	
  om	
  företagets	
  verksamhet	
  
	
  
4.	
  Hur	
  mycket	
  omsätter	
  ni	
  på	
  ett	
  år?	
  
Syfte:	
  Ge	
  grundläggande	
  information	
  om	
  företagets	
  verksamhet	
  
	
  
1.3	
  Affärssystemet	
  
5.	
  Vilket	
  affärssystem/leverantör	
  har	
  ni?	
  
Syfte:	
  Ge	
  grundläggande	
  information	
  om	
  företagets	
  affärssystem	
  
	
  
6.	
  Hur	
  länge	
  har	
  ni	
  haft	
  affärssystemet?	
  
Syfte:	
  Ge	
  grundläggande	
  information	
  om	
  företagets	
  affärssystem	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
   	
  



	
   	
  2(9)	
  	
  

2	
  Effekter	
  	
  
Del	
  två	
  av	
  intervjuunderlaget	
  syftar	
  till	
  att	
  undersöka	
  vilka	
  effekter	
  som	
  
företaget	
  erhållit	
  genom	
  att	
  arbeta	
  med	
  ett	
  affärssystem.	
  Detta	
  är	
  uppdelat	
  i	
  två	
  
delar	
  där	
  första	
  delen	
  fokuserar	
  på	
  generella	
  och	
  öppna	
  frågor	
  om	
  effekter	
  för	
  att	
  
sedan	
  i	
  andra	
  delen	
  innehålla	
  mer	
  detaljerade	
  frågor	
  utifrån	
  teoretiska	
  
referensramen.	
  
	
  
2.1	
  Del	
  ett	
  -­‐	
  Öppna	
  frågor	
  kring	
  deras	
  affärssystem.	
  
Inledningsvis	
  ställs	
  öppna	
  frågor	
  om	
  företagets	
  affärssystem.	
  Detta	
  sker	
  i	
  syfte	
  
att	
  få	
  intervjupersonen	
  att	
  prata	
  om	
  effekter	
  som	
  de	
  fått	
  av	
  affärssystemet.	
  Det	
  
gör	
  det	
  även	
  möjligt	
  att	
  vara	
  så	
  objektiv	
  som	
  möjligt	
  utan	
  att	
  styra	
  in	
  
intervjupersonen	
  på	
  specifika	
  effekter	
  som	
  teorin	
  beskriver.	
  Detta	
  stämmer	
  
överens	
  med	
  Yin	
  (2013)	
  rekommendationer	
  för	
  hur	
  intervjuer	
  ska	
  struktureras.	
  
Detta	
  ger	
  således	
  information	
  om	
  vad	
  intervjupersonen	
  anser	
  vara	
  de	
  viktigaste	
  
fördelarna	
  med	
  affärssystemet	
  och	
  vad	
  som	
  är	
  ”top	
  of	
  mind”	
  på	
  
intervjupersonen.	
  Om	
  specifika	
  effekter	
  nämns	
  här	
  som	
  finns	
  med	
  i	
  
analysmodellen	
  kan	
  därför	
  mer	
  tyngd	
  läggas	
  vid	
  dessa	
  i	
  analysen.	
  Detta	
  eftersom	
  
intervjupersonen	
  nämnt	
  dem	
  intuitivt	
  och	
  utan	
  att	
  bli	
  styrd	
  på	
  något	
  sätt.	
  	
  
	
  
Utifrån	
  de	
  öppna	
  frågorna	
  skapas	
  en	
  bild	
  av	
  vilka	
  effekter	
  som	
  
företaget/personen	
  anser	
  att	
  affärssystemet	
  har	
  gett	
  på	
  verksamheten.	
  Beroende	
  
på	
  vilka	
  dessa	
  effekter	
  är	
  det	
  möjligt	
  att	
  analysera	
  huruvida	
  dessa	
  har	
  påverkat	
  
företagets	
  konkurrenskraft.	
  Med	
  hjälp	
  av	
  teoriområde	
  3	
  och	
  teoriområde	
  4	
  är	
  det	
  
möjligt	
  att	
  bedöma	
  om	
  effekterna	
  har	
  påverkat	
  konkurrenskraften.	
  	
  
	
  
Förväntade	
  effekter	
  
7.	
  Varför	
  anskaffade	
  ni	
  ett	
  affärssystem?	
  
Ursprung:	
  Frågan	
  kommer	
  från	
  teoriområde	
  1.	
  Teoriområde	
  1	
  visar	
  att	
  ett	
  
affärssystem	
  kan	
  användas	
  till	
  olika	
  saker	
  då	
  det	
  kan	
  innehålla	
  flera	
  olika	
  
moduler.	
  Detta	
  innebär	
  att	
  det	
  kan	
  finnas	
  olika	
  motiv	
  för	
  ett	
  företag	
  till	
  att	
  
anskaffa	
  ett	
  affärssystem.	
  
Syfte:	
  Frågan	
  ger	
  information	
  om	
  vilka	
  effekter	
  som	
  företaget	
  på	
  förhand	
  
förväntade	
  sig	
  att	
  få	
  med	
  affärssystemet.	
  Beroende	
  på	
  svar	
  är	
  det	
  sedan	
  möjligt	
  
att	
  ställa	
  följdfrågor	
  för	
  att	
  få	
  reda	
  på	
  om	
  företaget	
  fått	
  dessa	
  förväntade	
  effekter	
  
eller	
  inte.	
  
	
  
8.	
  Utifrån	
  vilka	
  kriterier	
  valde	
  ni	
  vilken	
  leverantör/vilket	
  affärssystem	
  ni	
  
ville	
  ha	
  till	
  affärssystemet?	
  
Syfte:	
  Ger	
  information	
  om	
  hur	
  de	
  valde	
  sin	
  leverantör	
  vilket	
  i	
  sin	
  tur	
  kan	
  ge	
  en	
  
inblick	
  efter	
  vilka	
  kriterier	
  de	
  valde	
  som	
  slutligen	
  ger	
  en	
  förståelse	
  för	
  hur	
  de	
  
tänkt	
  använda	
  affärssystemet	
  och	
  vilka	
  effekter	
  som	
  de	
  önskar	
  få	
  från	
  det.	
  
	
  
9.	
  Vilka	
  effekter	
  FÖRVÄNTADE	
  ni	
  er	
  förutom	
  ovan	
  nämnda	
  att	
  få	
  av	
  
affärssystemet?	
  	
  
Syfte:	
  Efter	
  de	
  mer	
  öppna	
  frågorna	
  ovan	
  är	
  denna	
  mer	
  specifik	
  och	
  öppnar	
  upp	
  
för	
  vilka	
  förväntade	
  effekter	
  som	
  intervjupersonen	
  missat	
  eller	
  inte	
  tagit	
  upp	
  vid	
  
de	
  tidigare	
  frågorna.	
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Upplevda	
  effekter	
  
10.	
  Hur	
  har	
  ert	
  affärssystem	
  utvecklats	
  under	
  de	
  senaste	
  åren?	
  
	
   -­‐Eventuella	
  förändringar?	
  

-­‐Nya	
  användningsområden?	
  
Syfte:	
  Detta	
  borde	
  få	
  intervjupersonen	
  att	
  öppna	
  upp	
  kring	
  vilka	
  fördelar	
  de	
  fått	
  
av	
  att	
  använda	
  ett	
  affärssystem.	
  Även	
  följdfrågor	
  gör	
  det	
  möjligt	
  att	
  fördjupa	
  sig	
  
inom	
  vissa	
  områden	
  som	
  kan	
  vara	
  relevanta	
  för	
  studien.	
  
	
  
11.	
  Vilka	
  förändringar	
  av	
  verksamheten	
  upplevde	
  ni	
  vid	
  implementationen	
  
av	
  affärssystemet?	
  
Syfte:	
  De	
  förändringar	
  av	
  verksamheten	
  som	
  skedde	
  vid	
  implementationen	
  ger	
  
en	
  inblick	
  i	
  vilka	
  eventuella	
  effekter	
  som	
  de	
  fått	
  av	
  affärssystemet.	
  	
  
	
  
12.	
  Hur	
  använder	
  ni	
  affärssystemet	
  i	
  dagens	
  läge?	
  
	
   -­‐Vilka	
  avdelningar	
  i	
  verksamheten	
  använder	
  affärssystemet?	
  
	
   -­‐Till	
  vilka	
  syften	
  använder	
  dessa	
  avdelningar	
  affärssystemet?	
  
Syfte:	
  Hur	
  affärssystemet	
  används	
  i	
  verksamheten	
  borde	
  ge	
  en	
  bättre	
  inblick	
  i	
  
vilka	
  effekter	
  de	
  fått	
  av	
  affärssystemet.	
  Även	
  följdfrågor	
  gör	
  det	
  här	
  möjligt	
  att	
  få	
  
intervjupersonen	
  att	
  utveckla	
  vissa	
  svar	
  som	
  kan	
  ge	
  en	
  bättre	
  insyn	
  i	
  vilka	
  
effekter	
  de	
  fått	
  av	
  affärssystemet.	
  	
  
	
  
13.	
  Vilka	
  moduler	
  innehåller	
  ert	
  affärssystem?	
  
Ursprung:	
  Frågan	
  är	
  tagen	
  från	
  teoriområde	
  1	
  som	
  visar	
  att	
  ett	
  affärssystem	
  kan	
  
innehålla	
  flera	
  olika	
  moduler.	
  
Syfte:	
  Frågan	
  öppnar	
  upp	
  och	
  ger	
  ytterligare	
  information	
  om	
  deras	
  affärssystem.	
  
Beroende	
  på	
  svar	
  är	
  det	
  möjligt	
  att	
  ställa	
  följdfrågor	
  om	
  hur	
  de	
  specifika	
  
modulerna	
  används.	
  Hur	
  de	
  specifika	
  modulerna	
  används	
  kan	
  sedan	
  ge	
  
information	
  om	
  vilka	
  effekter	
  affärssystemet	
  fått	
  på	
  verksamheten.	
  
	
  
14.	
  Har	
  affärssystemet	
  levt	
  upp	
  till	
  era	
  förväntningar	
  som	
  ni	
  på	
  förhand	
  
hade	
  på	
  det?	
  	
  
Syfte:	
  Ger	
  information	
  om	
  vilka	
  förväntningar	
  och	
  därmed	
  effekter	
  som	
  har	
  
realiserats	
  med	
  affärssystemet.	
  	
   	
  
	
  
15.	
  Vilka	
  effekter	
  förutom	
  ovan	
  nämnda	
  har	
  affärssystemet	
  FÅTT	
  på	
  er	
  
verksamhet	
  efter	
  implementationen?	
  
Syfte:	
  Efter	
  de	
  mer	
  öppna	
  frågorna	
  ovan	
  är	
  denna	
  mer	
  specifik	
  och	
  öppnar	
  upp	
  
för	
  eventuella	
  effekter	
  som	
  intervjupersonen	
  missat	
  eller	
  inte	
  tagit	
  upp	
  vid	
  de	
  
tidigare	
  frågorna.	
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2.2	
  Del	
  två	
  -­‐	
  Operationalisera	
  utifrån	
  teoretiska	
  referensramen	
  
Efter	
  detta	
  ställs	
  frågor	
  specifikt	
  utifrån	
  de	
  undersökningsfrågor	
  som	
  skapats	
  i	
  
studien.	
  Undersökningsfrågorna	
  ställs	
  inte	
  rakt	
  ut,	
  utan	
  frågor	
  inom	
  varje	
  
kategori	
  formuleras	
  utifrån	
  vilka	
  specifika	
  effekter	
  som	
  teorin	
  beskriver	
  inom	
  
varje	
  kategori	
  och	
  som	
  enligt	
  analysmodellen	
  påverkar	
  företagets	
  
konkurrenskraft.	
  De	
  effekter	
  som	
  tas	
  upp	
  här	
  är	
  det	
  således	
  sedan	
  tidigare	
  känt	
  
att	
  de	
  påverkar	
  konkurrenskraften	
  enligt	
  teoretiska	
  referensramen	
  och	
  
analysmodellen.	
  Således	
  operationaliseras	
  begreppet	
  effekt	
  genom	
  att	
  det	
  delas	
  
upp	
  i	
  de	
  fyra	
  kategorier	
  som	
  analysmodellen	
  tar	
  upp.	
  Frågor	
  ställs	
  därför	
  inte	
  
relaterade	
  till	
  IT-­‐infrastruktur	
  fördelar	
  eftersom	
  denna	
  kategori	
  inte	
  finns	
  med	
  i	
  
analysmodellen.	
  	
  
	
  
Dessa	
  frågor	
  möjliggör	
  att	
  hjälpa	
  intervjupersonen	
  att	
  öppna	
  upp	
  mer	
  kring	
  vilka	
  
specifika	
  effekter	
  som	
  affärssystemet	
  gett	
  på	
  deras	
  verksamhet	
  och	
  som	
  
personen	
  inte	
  intuitivt	
  kommit	
  att	
  tänka	
  på.	
  
	
  
Operativa	
  fördelar	
  
16.	
  Har	
  affärssystemet	
  lett	
  till	
  bättre	
  kvalité	
  på	
  företagets	
  produkter?	
  
	
   -­‐Varför	
  och	
  hur	
  har	
  det	
  gjort	
  det?	
  
Ursprung:	
  2.2.1	
  Operativa	
  fördelar	
  (Teoriområde	
  2)	
  
Syfte:	
  Enligt	
  analysmodellen	
  kan	
  en	
  sådan	
  effekt	
  stärka	
  företagets	
  
konkurrenskraft	
  
	
  
17.	
  Har	
  affärssystemet	
  lett	
  till	
  mindre	
  dubbletter	
  av	
  era	
  produkter?	
  
	
   -­‐Varför	
  och	
  hur	
  har	
  det	
  gjort	
  det?	
  
Ursprung:	
  2.2.1	
  Operativa	
  fördelar	
  (Teoriområde	
  2)	
  
Syfte:	
  Enligt	
  analysmodellen	
  kan	
  en	
  sådan	
  effekt	
  stärka	
  företagets	
  
konkurrenskraft	
  
	
  
18.	
  Har	
  affärssystemet	
  lett	
  till	
  mindre	
  felfrekvens	
  på	
  era	
  produkter?	
  
	
   -­‐Varför	
  och	
  hur	
  har	
  det	
  gjort	
  det?	
  
Ursprung:	
  2.2.1	
  Operativa	
  fördelar	
  (Teoriområde	
  2)	
  
Syfte:	
  Enligt	
  analysmodellen	
  kan	
  en	
  sådan	
  effekt	
  stärka	
  företagets	
  
konkurrenskraft	
  
	
  
19.	
  Har	
  affärssystemet	
  lett	
  till	
  att	
  ert	
  behov	
  av	
  personal	
  har	
  minskat?	
  
	
   -­‐Genom	
  att	
  till	
  exempel	
  forma	
  om	
  några	
  av	
  era	
  processer	
  
	
   -­‐Varför	
  och	
  hur	
  har	
  det	
  gjort	
  det?	
  
Ursprung:	
  2.2.1	
  Operativa	
  fördelar	
  (Teoriområde	
  2)	
  
Syfte:	
  Enligt	
  analysmodellen	
  kan	
  en	
  sådan	
  effekt	
  stärka	
  företagets	
  
konkurrenskraft	
  
	
  
20.	
  Har	
  affärssystemet	
  lett	
  till	
  att	
  ni	
  fått	
  lägre	
  personalkostnader?	
  
	
   -­‐Genom	
  att	
  till	
  exempel	
  forma	
  om	
  några	
  av	
  era	
  processer	
  
	
   -­‐Varför	
  och	
  hur	
  har	
  det	
  gjort	
  det?	
  
Ursprung:	
  2.2.1	
  Operativa	
  fördelar	
  (Teoriområde	
  2)	
  
Syfte:	
  Enligt	
  analysmodellen	
  kan	
  en	
  sådan	
  effekt	
  stärka	
  företagets	
  
konkurrenskraft	
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21.	
  Har	
  effekterna	
  från	
  affärssystemet	
  ökat	
  effektiviteten	
  i	
  er	
  verksamhet?	
  	
  
	
   -­‐Till	
  exempel	
  genom	
  att	
  det	
  gjort	
  det	
  möjligt	
  att	
  bort	
  vissa	
  aktiviteter	
  
	
   -­‐Eller	
  hur	
  de	
  kopplas	
  till	
  varandra	
  
	
   -­‐Vilka	
  effekter	
  från	
  affärssystemet	
  har	
  gjort	
  det?	
  
Ursprung:	
  2.2.1	
  Operativa	
  fördelar	
  (Teoriområde	
  2)	
  
Syfte:	
  Enligt	
  analysmodellen	
  kan	
  en	
  sådan	
  effekt	
  stärka	
  företagets	
  
konkurrenskraft	
  
	
  
Styrningsrelaterade	
  fördelar	
  
22.	
  Har	
  affärssystemet	
  påverkat	
  effektiviteten	
  i	
  verksamheten	
  genom	
  att	
  
till	
  exempel	
  ledningen	
  blivit	
  effektivare?	
  
	
   -­‐Varför	
  och	
  hur	
  har	
  det	
  gjort	
  det?	
  
Ursprung:	
  2.2.2	
  Styrningsrelaterade	
  fördelar	
  (Teoriområde	
  2)	
  
Syfte:	
  Enligt	
  analysmodellen	
  kan	
  en	
  sådan	
  effekt	
  stärka	
  företagets	
  
konkurrenskraft	
  
	
  
23.	
  Har	
  affärssystemet	
  gjort	
  det	
  möjligt	
  för	
  ledningen	
  att	
  ta	
  snabbare	
  
beslut?	
  
	
   -­‐Genom	
  att	
  till	
  exempel	
  samla	
  information	
  på	
  ett	
  ställe	
  
	
   -­‐Varför	
  och	
  hur	
  har	
  det	
  gjort	
  det?	
  
Ursprung:	
  2.2.2	
  Styrningsrelaterade	
  fördelar	
  (Teoriområde	
  2)	
  
Syfte:	
  Enligt	
  analysmodellen	
  kan	
  en	
  sådan	
  effekt	
  stärka	
  företagets	
  
konkurrenskraft	
  
	
  
24.	
  Har	
  affärssystemet	
  gjort	
  det	
  möjligt	
  att	
  snabbare	
  reagera	
  mot	
  
marknadens	
  krav?	
  
	
   -­‐Genom	
  att	
  till	
  exempel	
  lättare	
  komma	
  åt	
  data	
  då	
  det	
  finns	
  på	
  ett	
  ställe	
  
	
   -­‐Varför	
  och	
  hur	
  har	
  det	
  gjort	
  det?	
  
Ursprung:	
  2.2.2	
  Styrningsrelaterade	
  fördelar	
  (Teoriområde	
  2)	
  
Syfte:	
  Enligt	
  analysmodellen	
  kan	
  en	
  sådan	
  effekt	
  stärka	
  företagets	
  
konkurrenskraft	
  
	
  
Strategiska	
  fördelar	
  
25.	
  Har	
  affärssystemet	
  gjort	
  det	
  möjligt	
  för	
  er	
  att	
  differentiera	
  era	
  
produkter	
  från	
  era	
  konkurrenter?	
  
	
   -­‐Genom	
  att	
  till	
  exempel	
  skräddarsy	
  era	
  produkter	
  till	
  specifika	
  kunder?	
  	
  
	
   -­‐Varför	
  och	
  hur	
  har	
  det	
  gjort	
  det?	
  
Ursprung:	
  2.2.3	
  Strategiska	
  fördelar	
  (Teoriområde	
  2)	
  
Syfte:	
  Enligt	
  analysmodellen	
  kan	
  en	
  sådan	
  effekt	
  stärka	
  företagets	
  
konkurrenskraft	
  
	
  
26.	
  Har	
  affärssystemet	
  gjort	
  det	
  möjligt	
  att	
  sänka	
  era	
  
produktionskostnader	
  genom	
  till	
  exempel	
  stordriftsfördelar?	
  
	
   -­‐Varför	
  och	
  hur	
  har	
  det	
  gjort	
  det?	
  
Ursprung:	
  2.2.3	
  Strategiska	
  fördelar	
  (Teoriområde	
  2)	
  
Syfte:	
  Enligt	
  analysmodellen	
  kan	
  en	
  sådan	
  effekt	
  stärka	
  företagets	
  
konkurrenskraft	
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Organisatoriska	
  fördelar	
  
27.	
  Har	
  affärssystemet	
  gjort	
  det	
  möjligt	
  att	
  korta	
  ner	
  upplärningen	
  av	
  era	
  
anställda?	
  

-­‐Genom	
  att	
  det	
  samlar	
  information	
  på	
  ett	
  ställe	
  
	
   -­‐Varför	
  och	
  hur	
  har	
  det	
  gjort	
  det?	
  
Ursprung:	
  2.2.4	
  Organisatoriska	
  fördelar	
  (Teoriområde	
  2)	
  
Syfte:	
  Enligt	
  analysmodellen	
  kan	
  en	
  sådan	
  effekt	
  stärka	
  företagets	
  
konkurrenskraft	
  
	
  
28.	
  Har	
  affärssystemet	
  gjort	
  det	
  möjligt	
  att	
  stärka	
  de	
  anställda	
  i	
  sina	
  
uppgifter?	
  

-­‐Genom	
  att	
  det	
  samlar	
  information	
  på	
  ett	
  ställe	
  
	
   -­‐Varför	
  och	
  hur	
  har	
  det	
  gjort	
  det?	
  
Ursprung:	
  2.2.4	
  Organisatoriska	
  fördelar	
  (Teoriområde	
  2)	
  
Syfte:	
  Enligt	
  analysmodellen	
  kan	
  en	
  sådan	
  effekt	
  stärka	
  företagets	
  
konkurrenskraft	
  
	
  
29.	
  Har	
  effekterna	
  från	
  affärssystemet	
  gjort	
  det	
  lättare	
  för	
  personer	
  från	
  
olika	
  funktioner	
  att	
  samarbeta	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  integrerat	
  funktionerna?	
  
	
   -­‐Vilka	
  effekter	
  från	
  affärssystemet	
  har	
  gjort	
  det?	
  
Ursprung:	
  2.2.4	
  Organisatoriska	
  fördelar	
  (Teoriområde	
  2)	
  
Syfte:	
  Enligt	
  analysmodellen	
  kan	
  en	
  sådan	
  effekt	
  stärka	
  företagets	
  
konkurrenskraft	
  
	
  
30.	
  Har	
  affärssystemet	
  legat	
  till	
  grund	
  för	
  organisatoriska	
  förändringar	
  i	
  
och	
  med	
  att	
  organisationen	
  måste	
  anpassa	
  sig	
  till	
  miljön	
  som	
  kommer	
  med	
  
affärssystemet	
  och	
  inte	
  tvärtom	
  
	
   -­‐Genom	
  till	
  exempel	
  en	
  enklare	
  organisationsstruktur	
  
	
   -­‐Varför	
  och	
  hur	
  har	
  det	
  gjort	
  det?	
  
Ursprung:	
  2.2.4	
  Organisatoriska	
  fördelar	
  (Teoriområde	
  2)	
  
Syfte:	
  Enligt	
  analysmodellen	
  kan	
  en	
  sådan	
  effekt	
  stärka	
  företagets	
  
konkurrenskraft	
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3.	
  Konkurrenskraft	
  -­‐	
  Operationalisera	
  utifrån	
  teoretiska	
  referensramen	
  
Därefter	
  ställs	
  mer	
  specifika	
  frågor	
  för	
  att	
  kontrollera	
  om	
  några	
  av	
  effekterna	
  
från	
  affärssystemet	
  direkt	
  har	
  påverkat	
  företagets	
  konkurrenskraft.	
  Här	
  är	
  till	
  
skillnad	
  från	
  tidigare	
  konkurrenskraft	
  i	
  centrum	
  och	
  hur	
  det	
  skapas	
  i	
  en	
  
verksamhet.	
  Tidigare	
  var	
  effekterna	
  från	
  ett	
  affärssystem	
  i	
  centrum.	
  
	
  
Hur	
  och	
  om	
  effekterna	
  har	
  påverkat	
  konkurrenskraften	
  operationaliseras	
  genom	
  
att	
  fråga	
  om	
  effekterna	
  har	
  påverkat	
  dels	
  deras	
  strategiska	
  position	
  på	
  
marknaden	
  och	
  dels	
  om	
  det	
  har	
  förändrat	
  interna	
  aspekter	
  av	
  deras	
  verksamhet.	
  
Som	
  avslutning	
  tas	
  även	
  frågor	
  upp	
  som	
  är	
  direkt	
  relaterade	
  till	
  hur	
  SMF	
  kan	
  
påverka	
  sin	
  konkurrenskraft.	
  Denna	
  operationalisering	
  sker	
  med	
  utgångspunkt	
  
från	
  studiens	
  referensram	
  som	
  beskriver	
  dessa	
  delområden	
  för	
  att	
  skapa	
  
konkurrenskraft.	
  
	
  
Strategiska	
  positioner	
  
31.	
  Har	
  ni	
  medvetet	
  valt	
  en	
  strategisk	
  position	
  på	
  den	
  marknad	
  som	
  ni	
  
befinner	
  er	
  på?	
  
Följdfrågor:	
  
	
   Till	
  exempel:	
  
	
   -­‐Har	
  ni	
  medvetet	
  fokuserat	
  på	
  att	
  differentiera	
  er	
  på	
  marknaden	
  
	
   eller	
  att	
  producera	
  till	
  en	
  låg	
  kostnad?	
  
	
   -­‐Har	
  ni	
  medvetet	
  fokuserat	
  på	
  en	
  smal	
  del	
  av	
  ert	
  kundsegment	
  eller	
  
	
   fokuserar	
  ni	
  på	
  hela	
  marknaden?	
  
	
   -­‐Försöker	
  ni	
  ständigt	
  att	
  utveckla	
  era	
  produkter	
  och	
  därmed	
  ständigt	
  
	
   leverera	
  nya	
  och	
  moderna	
  produkter	
  till	
  marknaden?	
  
	
   -­‐Finns	
  det	
  en	
  medveten	
  strategi	
  att	
  göra	
  det	
  så	
  bekvämligt	
  som	
  
	
   möjligt	
  för	
  era	
  kunder	
  i	
  samband	
  med	
  leveransen	
  av	
  produkterna	
  i	
  
	
   kombination	
  med	
  att	
  skapa	
  	
  konkurrenskraftiga	
  priser?	
  
Ursprung:	
  2.3.2	
  Värdeskapande	
  genom	
  strategiska	
  positioner	
  
Syfte:	
  De	
  positioner	
  som	
  nämns	
  ovan	
  kan	
  enligt	
  teorin	
  vara	
  positioner	
  som	
  ett	
  
företag	
  kan	
  ta	
  på	
  marknaden	
  och	
  därmed	
  bli	
  konkurrenskraftiga	
  och	
  de	
  är	
  därför	
  
intressanta.	
  
	
  
(Följdfråga	
  till	
  ovanstående)	
  
32.	
  Har	
  era	
  effekter	
  från	
  affärssystemet	
  möjliggjort	
  att	
  ni	
  kan	
  stärka	
  någon	
  
av	
  dessa	
  strategiska	
  positioner?	
  
	
   -­‐Vilka	
  effekter	
  från	
  affärssystemet	
  har	
  gjort	
  det?	
  
Syfte:	
  De	
  positioner	
  som	
  nämns	
  ovan	
  kan	
  enligt	
  teorin	
  vara	
  positioner	
  som	
  ett	
  
företag	
  kan	
  ta	
  på	
  marknaden	
  och	
  därmed	
  bli	
  konkurrenskraftiga.	
  Om	
  det	
  visat	
  
sig	
  att	
  företagets	
  affärssystem	
  i	
  någon	
  aspekt	
  stärkt	
  någon	
  av	
  dessa	
  positioner	
  
betyder	
  det	
  vidare	
  att	
  affärssystemet	
  stärkt	
  företagets	
  konkurrenskraft.	
  
	
  
Interna	
  förbättringar	
  av	
  verksamheten	
  
33.	
  Har	
  effekterna	
  från	
  affärssystemet	
  i	
  någon	
  mening	
  gjort	
  er	
  organisation	
  
mer	
  innovativ	
  genom	
  att	
  till	
  exempel	
  hitta	
  nya	
  metoder	
  att	
  utföra	
  saker?	
  
	
   -­‐Vilka	
  effekter	
  från	
  affärssystemet	
  har	
  gjort	
  det?	
  	
  
Ursprung:	
  2.3.3	
  Värdeskapande	
  genom	
  interna	
  förbättringar	
  
Syfte:	
  Ger	
  insyn	
  i	
  om	
  affärssystemet	
  har	
  underlättat	
  för	
  organisationen	
  att	
  skapa	
  
värde	
  internt	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  öka	
  konkurrenskraften.	
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34.	
  Har	
  effekterna	
  från	
  affärssystemet	
  gjort	
  det	
  möjligt	
  att	
  göra	
  era	
  kunder	
  
mer	
  beroende	
  av	
  er?	
  	
  

-­‐Genom	
  att	
  det	
  till	
  exempel	
  blir	
  svårt	
  att	
  byta	
  leverantör	
  pga	
  höga	
  
kostnader	
  eller	
  liknande	
  

	
   -­‐Vilka	
  effekter	
  från	
  affärssystemet	
  har	
  gjort	
  det?	
  
Ursprung:	
  2.3.3	
  Värdeskapande	
  genom	
  interna	
  förbättringar	
  
Syfte:	
  Ger	
  insyn	
  om	
  det	
  har	
  förbättrat	
  konkurrenskraften	
  genom	
  ”låsa	
  in	
  
företagets	
  kunder”	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  öka	
  konkurrenskraften,	
  affärsmodeller.	
  
	
  
35.	
  Har	
  effekterna	
  från	
  affärssystemet	
  gjort	
  det	
  möjligt	
  att	
  bättre	
  samordna	
  
era	
  aktiviteter	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  erhålla	
  synergieffekter	
  mellan	
  era	
  aktiviteter?	
  	
  
	
   -­‐Vilka	
  effekter	
  från	
  affärssystemet	
  har	
  gjort	
  det?	
  
Ursprung:	
  2.3.3	
  Värdeskapande	
  genom	
  interna	
  förbättringar	
  
Syfte:	
  Ger	
  insyn	
  om	
  det	
  har	
  förbättrat	
  konkurrenskraften	
  genom	
  ett	
  sätt	
  att	
  
skapa	
  affärsmodeller	
  och	
  på	
  så	
  vis	
  öka	
  konkurrenskraften.	
  
	
  
36.	
  Har	
  effekterna	
  från	
  affärssystemet	
  gjort	
  er	
  personal	
  mer	
  kreativ	
  eller	
  
gjort	
  deras	
  arbetsuppgifter	
  roligare	
  i	
  någon	
  aspekt?	
  
	
   -­‐Vilka	
  effekter	
  från	
  affärssystemet	
  har	
  gjort	
  det?	
  
Ursprung:	
  2.3.3	
  Värdeskapande	
  genom	
  interna	
  förbättringar	
  
Syfte:	
  Personal	
  som	
  källa	
  till	
  värdeskapande!	
  
	
  
SMF	
  Konkurrenssituation	
  
37.	
  Har	
  effekterna	
  från	
  affärssystemet	
  påverkat	
  relationerna	
  mellan	
  
avdelningarna	
  i	
  företaget	
  och	
  på	
  något	
  vis	
  gjort	
  dem	
  mer	
  personliga?	
  	
  
	
   -­‐Vilka	
  effekter	
  från	
  affärssystemet	
  har	
  gjort	
  det?	
  
Ursprung:	
  2.4	
  Teoriområde	
  4:	
  SMF	
  Konkurrenssituation	
  
Syfte:	
  Enligt	
  teorin	
  kan	
  stärkta	
  personliga	
  relationer	
  inom	
  SMF	
  öka	
  deras	
  
konkurrenskraft.	
  Därför	
  kan	
  denna	
  fråga	
  ge	
  ytterligare	
  insyn	
  i	
  om	
  effekterna	
  från	
  
affärssystemet	
  har	
  påverkat	
  konkurrenskraften.	
  
	
  
38.	
  Har	
  effekterna	
  från	
  affärssystemet	
  gett	
  er	
  en	
  ökad	
  
förståelse/medvetenhet	
  för	
  kvalitén	
  i	
  er	
  verksamhet,	
  så	
  som	
  
produktkvalitet	
  och	
  kvalitén	
  på	
  era	
  processer.	
  
Ursprung:	
  2.4	
  Teoriområde	
  4:	
  SMF	
  konkurrenssituation.	
  
Syfte:	
  Enligt	
  teorin	
  kan	
  medvetenhet	
  om	
  kvalitén	
  och	
  en	
  metod	
  så	
  som	
  TQM	
  som	
  
ständigt	
  söker	
  förbättringar	
  i	
  kvalitén	
  påverka	
  konkurrenskraften	
  positivt	
  i	
  SMF.	
  
Med	
  detta	
  som	
  bakgrund	
  kan	
  svaret	
  på	
  denna	
  fråga	
  ge	
  insyn	
  i	
  om	
  affärssystemet	
  
påverkat	
  företagets	
  konkurrenskraft.	
  	
  
	
  
39.	
  Har	
  effekterna	
  från	
  affärssystemet	
  gjort	
  det	
  möjligt	
  för	
  ledningen	
  att	
  
lättare	
  kommunicera	
  internt	
  eller	
  utanför	
  företaget?	
  
	
   -­‐Vilka	
  effekter	
  från	
  affärssystemet	
  har	
  gjort	
  det?	
  
Ursprung:	
  2.4	
  Teoriområde	
  4:	
  SMF	
  Konkurrenssituation	
  
Syfte:	
  Enligt	
  teorin	
  kan	
  en	
  ledning	
  som	
  har	
  lätt	
  att	
  kommunicera	
  inom	
  företaget	
  
och	
  utanför	
  företaget	
  stärka	
  konkurrenskraften.	
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40.	
  Har	
  effekterna	
  från	
  affärssystemet	
  påverkat	
  era	
  
finansieringsmöjligheter	
  och	
  möjligheten	
  att	
  få	
  investeringar?	
  	
  
	
   -­‐Vilka	
  effekter	
  från	
  affärssystemet	
  har	
  gjort	
  det?	
  
Ursprung:	
  2.4	
  Teoriområde	
  4:	
  SMF	
  Konkurrenssituation	
  
Syfte:	
  Enligt	
  teorin	
  är	
  den	
  största	
  begränsningen	
  för	
  SMF	
  att	
  öka	
  sin	
  
konkurrenskraft	
  till	
  följd	
  av	
  små	
  finansieringsmöjligheter.	
  
	
  
4	
  Avslutning	
  
Jag	
  har	
  inga	
  mer	
  frågor,	
  har	
  du	
  något	
  mer	
  att	
  tillägga	
  om	
  ert	
  affärssystem	
  
förutom	
  det	
  som	
  har	
  tagits	
  upp?	
  


