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Sammanfattning

Den snabba utvecklingen vi har idag innebér att foretag snabbt maste reagera
pa forandringar i sin omvarld. Framforallt har den 6kade konkurrensen och
globaliseringen lett till att det dr absolut kritiskt att anvdnda Competitor
Intelligence (CI) for att bevaka och forutse sina konkurrenter. Cl kan vara
nyckeln for att 6verleva for ett nystartat fOretag.

Det har utforts extensiv forskning inom konkurrent- och omvarldsbevakning.
Trots detta finns det forvanansvart lite forskning som ar anpassad for sma
foretag. FOrutsattningarna for en val fungerande Cl-process pa sma
snabbvixande 1T-foretag skiljer sig fran de pa ett storre bolag. Sma
snabbvéxande foretag med begransade resurser har behov av en snabb och
enkel Cl-process. Detta ledde fram till syftet med detta examensarbete:

att skapa och utvardera en modell och process som mojliggér kontinuerlig
konkurrentbevakning for sma, snabbvaxande 1T-foretag.

Vi har tagit fram en modell och process for hur vi anser att
konkurrentbevakning bor bedrivas pa sma, snabbvaxande 1 T-foretag. Modell
och process baserades pa litteratur inom omvarlds- och konkurrentbevakning
samt diskussioner med fallforetaget. FOr att kunna se hur modellen och
processen fungerar tog vi dven fram ett enkelt informationssystem som stoder
modell och process. Modell och process utvdrderades sedan med hjélp av
intervjuer pa fallforetaget samt intervjuer med experter inom omradet.

Konkurrent- Battre beslut och
utsatt Cl-Process atgarder
marknad
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Provningen resulterade i ett antal férandringsbehov och forslag till
forbattringar. Utifran dessa skapade vi en vidareutvecklad modell och process.
Den vidareutvecklade processen aterfinns i figuren ovan.

Foretaget befinner sig pa en konkurrentutsatt marknad. Med hjalp av Cl-
processen bevakas och analyseras konkurrenter vilket gor att bdttre och
konkurrensmassiga beslut kan fattas och atgarder inom foretaget kommer att
speglas av konkurrentmedvetenhet. Overst i figuren aterfinns Cl-processen pa
en dvergripande niva. Under denna har vi brutit ner processen i delprocesser;
Inrikta, Inh&mta, Bearbeta, Analysera och Anvanda. | delprocessen Inrikta bestdms
vilken data som ska samlas in, vilka konkurrenter som ska bevakas samt hur
ofta data ska uppdateras. Inhdmta &r det praktiska arbetet med att bevaka
konkurrenterna och samla in data. Data kontrolleras och sammanstalls sedan i
fasen Bearbeta. Den information som detta resulterar i analyseras sedan i
delprocessen Analysera. Analyserad information, Competitor Intelligence,
anvands av personalen i Anvanda. Feedback som erhalls genom anvandningen
utnyttjas sedan i nésta efterfoljande delprocess, d v s en ny Inrikta.
Inhdmtning, bearbetning och anvandning sker kontinuerligt medan inriktning
och analys sker regelbundet i forutbestdmda intervall. FoOr att sékerstélla
aktuell informationen kommer inh&mtning och bearbetning &ven ske
regelbundet i samma intervall som inriktning och analys.

Vi har valt att inte ta fram en detaljerad beskrivning av hur Cl-processen ska
organiseras utan istéllet tagit fram ett antal roller som bor fyllas. Analytiker
skoter inriktningsarbetet och analyserar konkurrentinformationen. Spanare
samlar in data och formedlar denna till respektive konkurrentansvarig. Denna
ansvarar for att uppdatera information om en eller flera konkurrenter.
Anvandarna av Cl kan definieras utifran vilken typ av Cl de &r intresserade av.
Strategen &r intresserad av konkurrentens foretagsinformation, dess styrkor och
svagheter. Saljarna vill ha uppgifter om konkreta styrkor och svagheter som
direkt kan utnyttjas i en saljsituation. Produktansvarig ar framforallt intresserad
av konkurrenternas produkt och produktstrategi. UtOver dessa roller finns
aven Cl-ansvarig och tekniskt ansvarig. Cl-ansvarig samordnar Cl-arbetet och
ansvarar fOr att arbetet utfors. Den tekniskt ansvarige ansvarar for verktyg som
stdder processen.



Executive Summary

The fast rate of development today means that companies must react quickly
to changes in their environment. Especially the increased competition and
globalization has raised the importance of Competitor Intelligence (Cl), it is
absolutely critical to observe and anticipate your competitors. Cl can be key to
survive for a start-up.

Extensive research has been made on competitor and business intelligence.
Despite this, a remarkably small amount of research has been adapted for
small companies. The conditions of a small, fast-growing IT company differs
from those of a larger corporation. Small, fast-growing IT companies with
limited resources has a need for a fast and simple Cl-process. This leads us to
the purpose of this master thesis:

to create and evaluate a model and a process that facilitates continuous
monitoring of competitors for small, fast-growing I'T companies.

We have created a model and a process on how we believe continuous
monitoring of competitors should be conducted at small, fast-growing IT
companies. The model and process is based on literature in the field of
competitor and business intelligence as well as discussion with the case-
company. We also developed a simple information management system that
supports the model and process to be able to evaluate how well it all works.
The model and process was then evaluated based on interviews with the case
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company as well as experts on the subject.

The evaluation resulted in a number of improvement needs and proposals of
change. Based on these we created a new modified model and process. The
modified process is shown in the figure above.

The company acts on a competitive market. With the help of the Cl-process,
competitors are observed and anticipated which creates better and more
competitive decisions and actions. The top of the figure shows the CI-process
on an overall level. Below this level the process is divided into sub-processes;
Plan, Collect, Revise, Analyze, and Use. In the sub-process Plan it is decided what
data to collect, from which competitors, and how often data should be
updated. Collect is the actual work of observing and collecting data on
competitors. Data is then controlled and put together in Revise. The
information is analyzed in Analyze. The company’s personnel use the analyzed
information, or Competitor Intelligence, in the sub-process Use. Feedback
that is received from the use of Cl is then used in the following sub-process,
Plan. Collection, revision, and the use of Cl are ongoing activities while
planning and analysis are made in regular intervals. Collection and revision are
also made in connection to planning and analysis to guarantee up to date
information.

We have decided not to make a detailed description of how the Cl-process
should be organized. Instead we have described a number of roles that should
be fulfilled. The Analyst takes care of planning and analysis of competitor
information. The Investigator collects data and submits this to the respective
Competitor Manager, who is responsible for keeping the information about one
or several competitors up to date. The users of Cl can be defined based on
what type of CI they are interested in. The Strategist is interested in a
competitor’s company data, their strengths and weaknesses. The Salesman
wants information about a competitor’s tactical strengths and weaknesses that
can be taken advantage of in a sales meeting. The Product Manager is primarily
interested in a competitor’s product and product strategies. In addition to the
roles described above there are also a CI Manager and a Technical Manager. The
Cl Manager coordinates the Cl-process and is responsible for the work being
carried out. The Technical Manager is responsible for the tools that are used to
support the process.
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Competitor Intelligence
Christian Grandt och Thomas Isaksson

1 Inledning

“If you know your enemy and yourself, you will win every battle. If you
know yourself but not your enemy, for every battle won, you will suffer a
loss. But if you are ignorant of your enemy and yourself, you are a fool
and certain to be defeated in every battle.”

Sun Tzu

Redan for 2500 ar sedan myntade Sun Tzu dessa ord. Hans tankar har haft
stor paverkan pa manga militara ledare men éven politiker och foretagsledare.
Budskapet i citatet ovan &r enkelt: att kdnna sig sjalv och sin fiende dr en
grundférutsattning for att vinna en kamp, vare sig den utspelar sig pa slagfaltet
eller i ett konferensrum.

1.1 Bakgrund

FoOr sextio ar sedan utspelade sig en kamp i Nordatlanten. Pa ytan sag det ut
att vara en konflikt mellan handelsfartyg med beskyddande konvojer pa ena
sidan och ubatar pa den andra. Egentligen var det en kamp mellan tva
underrattelsetjanster i Europa som bada sokte éverlagsen information om den
andres position och avsikter. Numera utspelar sig en ny kamp i Nordatlanten,
men denna gang i luften och aktorerna ar de stora internationella flygbolagen.
Pan Am, ett av de dldsta och mest ansedda flygbolagen, har redan gatt under
och de senaste aren har kampen hardnat ytterligare. For att kunna fortleva har
bland annat British Airways anammat Competitor Intelligence, vilket kan
sagas vara Sun Tzus tankar applicerat pa affarsvarlden. Exempel pa detta r att
det vid ett tillfalle fanns sex heltidsanstéllda som hade till uppgift att resa med
konkurrerande bolag. Den information som samlades in anvandes for att gora
British  Airways tjanster mer konkurrenskraftiga i forhallande till
konkurrenternas tjanster. (Pollard 1999)

1.1.1 Vad ar Competitor Intelligence?

Uttrycket Competitor Intelligence (CI) har sitt ursprung i Michael Porters bok
Competitive Strategy fran 1980 (McGonagle & Vella 1996). Competitor
Intelligence &r ett engelskt samlingsbegrepp for konkurrentbevakning och
konkurrentanalys. Vi har valt att anvanda ett engelskt uttryck da det inte finns
ett vedertaget begrepp for detta i det svenska spraket (Sandstrom 1988). Han
menar att den bdsta svenska dversattning av intelligence ar underréattelser, men han
véljer anda att anvanda sig av den engelska termen.

Hussey och Jenster (1999) menar att det finns en mangd olika definitioner av
vad Competitor Intelligence ar. Cl anvéands ofta for att benamna saval en
process, en organisatorisk funktion som en produkt. Vi har valt att anvanda
Pollards (1999) definition av CI som &r: produkten av en systematisk och laglig
process for att samla in och analysera information om ett foretags nuvarande och potentiella
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Inledning

konkurrenter. Den process som ndmns kommer vi i fortsattningen kalla ClI-
processen och den organisatoriska funktionen bendamner vi Cl-funktionen.

Situationen forvarras ytterligare av att Cl ofta anvands synonymt med
Business Intelligence och Competive Intelligence. Pollard (1999) definierar i
figur 1 skillnaden mellan dessa begrepp genom att visa vilken data de
fokuserar pa.

Competitor Competitive Business
Fokus Intelligence Intelligence Intelligence
Konkurrenter O O O
Marknader O O
Kunder O O
Leverantorer o) O
STEPP* o)

* Sociala, tekniska, ekonomiska, politiska och "fysisk miljo” faktorer.

Figur 1. Definition av Competitor Intelligence jamfért med Competitive
Intelligence och Business Intelligence (Pollard 1999, s. 5).

Denna rapport behandlar framst Competitor Intelligence. Cl-processen och
Cl-funktionen behandlas synonymt med Bl-processen och Bl-funktionen i
referensramen. Anledningen till det ar att det inte finns nagra signifikanta
skillnader i hur data samlas in och tolkas utan endast i vilken data.

1.1.2 Fordelar med Competitor Intelligence?

Det finns ett flertal fordelar med att ha bra Cl. Nagra anvandningsomraden &r
till exempel: positionering gentemot konkurrenter, forhandlingar med
potentiella kunder och presentationer for investerare. En annan anledning ar
att halla uppsikt over vart dagens konkurrenter ar pa vdg och kanske
framforallt vilka nya konkurrenter som kan dyka upp. Férre an 40% av
bolagen 1979 pa Fortune 500 var 1996 kvar pa den listan (Kahaner 1996).
Detta visar hur snabbt konkurrentsituationen fordndras och faran i att
Overraskas av nya konkurrenter.

1.1.3 Castcom AB

Uppdragsgivare for detta examensarbete dr Castcom, vilka utvecklar och
marknadsfor programvara for manskliga kontakter och kundservice pa
Internet. Huvudprodukten &r ”Castcom Contact”, en Internetbaserad call
center l6sning, s k contact center, som gor det majligt for foretag och portaler
att 6ka interaktivitet och ménsklig kontakt 6ver Internet. Castcom Contact
hanterar alla medier t ex traditionell telefoni, 1P-telefoni, chat och e-post.
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Castcom AB grundades 1998. Foretaget hade ndr detta skrevs 40 anstéllda och
kontor i Stockholm och Nyn&shamn. FOretaget planerar att véxa snabbt och
dven etablera sig utomlands under 2001.

1.2 Problemdiskussion

Den snabba utvecklingen vi har idag innebar att foretag snabbt maste reagera
pa forandringar i sin omvarld. Framforallt har den dkade konkurrensen och
globaliseringen lett till att det ar absolut kritiskt att anvadnda CI for att bevaka
och forutse sina konkurrenter. Cl kan vara nyckeln till att 6verleva for ett
nystartat foretag. Ett strategiskt steg i fel riktning eller ett olyckligt
produktutvecklingsbeslut kan stjalpa foretaget.

Det har utforts extensiv forskning inom konkurrent- och omvérldsbevakning.
Trots detta finns det forvanansvart lite forskning som &r anpassad for sma
foretag. FoOrutsattningarna for en val fungerande Cl-process pa sma
snabbvéxande IT-foretag skiljer sig fran de pa ett storre bolag (Brandau &
Young 2000). Enligt en studie fran Lunds Universitet har stora foretag i
Sverige vélutvecklade Cl-avdelningar som kontinuerligt arbetar med att
analysera konkurrenterna (Hedin 1992, genom Rosén & Sundqvist 1997). Pa
sma foretag daremot finns fa personer tillgangliga till sadana arbetsuppgifter,
de anstéllda har fullt upp med den dagliga driften (Beal 2000). Trots detta ar
det sma och medelstora foretag som kan dra mest nytta av att ha en vl
utvecklad ClI-funktion. Mindre foretag dr mer flexibla och kan snabbare
anpassa sig till forandringar i omvérlden (Lee 1990, genom Rosén &
Sundqvist 1997). Enligt Brandau och Young (2000) &r det viktigaste for sma
snabbvéxande foretag, pa grund av sina begransade resurser, att ha en snabb
och enkel Cl-process.

1.3 Syfte

Syftet med detta examensarbete ar att skapa och utvardera en modell och process som
méjliggor kontinuerlig konkurrentbevakning for sma, snabbvéxande 1T-foretag.

1.4 Avgransningar

Vi har valt att behandla Competitor Intelligence, inte Competitive Intelligence
eller Business Intelligence. 1 var mening paverkas nystartade foretag i den
bransch dar fallforetaget verkar i hogre grad av sina konkurrenters strategier
och ageranden &n av sina kunder, leverantdrer och marknader.

Vi fokuserar pa l[6pande, rutinmassiga informationsinsamlingar och har valt att
avgransa oss fran sa kallade riktade informationsinsamlingar for speciella
andamal. Vi uppfattar detta som en viktig del av Cl-verksamheten, men det &r
inget vi hanterar explicit i var modell och Cl-process. Riktade informations-
insamlingar &r enligt oss, pa grund av deras ad-hoc karaktar, svara att fainien
standardiserad modell och process.



Inledning

1.5 Disposition

Denna uppsats behandlar metodik for att utféra Competitor Intelligence pa
ett litet snabbvéaxande IT-foretag. Var avsikt har varit att dels ta fram en
modell och Cl-process for sma snabbvaxande IT-foretag samt att ta upp de
problem och végval vi stott pa i utvecklingen och prévningen av modellen
och processen. Uppsatsen &r uppdelad i sju kapitel (se figur 2) som beskrivs
nedan.

1. Inledning
(Problemdiskussion och syfte)
) Metod

(Vetenskapligt synséatt och tillvagagangssatt)

y

3. Referensram
(Cl-processen och organisation)

!

4. Utveckling av
modell och process

! .

5. Provning av modell
och process
I !

6. Vidareutveckling av
modell och process

0 0 0

7. Avslutande diskussion
(slutsatser och forslag till fortsatt forskning)

Figur 2: Disposition for arbetet.

1.5.1 Kapitel 1: Inledning

Det finns idag ett antal uppfattningar om hur arbetet med CI ska bedrivas.
Det saknas dock modeller som hanterar de speciella krav som sma
snabbvéxande IT-foretag staller. Problemet beskrivs i detta kapitel vilket
utmynnar i arbetets syfte.
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1.5.2 Kapitel 2: Metod
Har forklarar vi hur och varfor vi utfort var undersokning pa ett visst satt.
Vidare presenterar vi studiens metodik, d v s studiens tekniska utformning.

1.5.3 Kapitel 3: Referensram

Har beskrivs Competitor Intelligence i detalj, olika forfattares uppfattningar
studeras och jamfors. En Overblick av hur Cl-funktionen kan organiseras
presenteras. Cl jamfors ocksa med andra omraden som Knowledge
Management och Management Information Systems.

1.5.4 Kapitel 4: Utveckling av modell och process

Detta kapitel beskriver den modell vi kommit fram till efter att ha studerat de
forfattare som beskrivits i referensramen samt efter diskussioner med fall-
foretaget. De véagval som gjorts diskuteras ocksa for att ge lasaren en bild av
vilka svarigheter som finns vid framtagandet av en modell och process for Cl.

1.5.5 Kapitel 5: Provning av modell och process

Modellen och processen har testats pa tva olika satt; praktisk anvandning pa
fallforetaget och provning med hjélp av experter inom omradet. Resultaten
fran dessa provningar diskuteras och kommenteras.

1.5.6 Kapitel 6: Vidareutveckling av modell och process
Har presenteras en ny modell och process som vi kommit fram till efter att ha
beaktat de forslag och problem som uppstatt vid prévningen av modellen och
processen. Vi har ocksa tagit med allménna forslag till forbattringar som vi
sjalva upptackt eller som vi tagit del av.

1.5.7 Kapitel 7: Avslutande diskussion

Vi tar upp de slutsatser vi dragit fran arbetet. Vi diskuterar konsekvenserna av
att infora Cl-processen pa fallforetaget och ger forslag till hur de bor fortsatta,
Vi tar upp huruvida vi anser att vi uppfyllt syftet med var studie och om fall-
foretaget varit representativt for sma, snabbvéaxande 1 T-foretag. Vi forsoker
aven ge forslag pa hur andra forskare kan arbeta vidare utifran vara resultat.

1.6 Lasanvisning

Rapportens delar kan vara av varierande intresse beroende pa vem som laser
den och vad syftet med att lasa rapporten ar. Ar syftet endast se ett praktiskt
exempel pa hur konkurrentbevakning kan fungera i praktiken, lases rimligtvis
inledning, utveckling, prévning och vidareutveckling av modell och process samt avslutande
diskussion. Onskas en mer utforlig genomgéng av vad CI 4r och hur det
beskrivs i litteraturen l&ses &ven den teoretiska referensramen. En djupare
forstaelse for hur vi vetenskapligt gatt till vaga ges i metod. Dar ges ocksa en
bakgrund fér beddmning av kvalitén i arbetet.
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2 Metod
”The journey of a thousand miles begins with a single step.”

Kinesiskt ordsprak

Detta kapitel syftar till att forklara hur och varfor vi utfort var undersokning
pa ett visst satt. Vi borjar med att aterge en kort referensram innehallande
teori om vetenskapligt synsatt, angreppssatt och forskningsmetodik |
allménhet. Darefter foljer en presentation av var metodik, det vill sdga var
studies tekniska utformning. Avslutningsvis aterger vi var syn pa vetenskap
gentemot ovan ndmnda referensram samt reflekterar Gver fordelar och
nackdelar med var metodik.

2.1 Vetenskapligt synsatt

For att kunna undersoka, forklara och forsta verkligheten maste vi gora
antaganden om hur den ser ut och hur den &r utformad. Dessa antaganden
fungerar som vagledning och paverkar hur vi observerar, samlar data och drar
slutsatser. (Arbnor & Bjerke 1994)

Vi anvander oss av Burrell och Morgans (1979) schema for att analysera de
sociala vetenskapernas natur for att askadliggora vart vetenskapliga synsatt.

Den subjektiva — objektiva dimensionen

Subjektiv approach Objektiv approach
- Ontologi .
Nominalism < 9 p Realism
. . Epistemologi
Anti-positivism |« P g P Positivism

Manniskosyn

Voluntarism < > Determinism

o Undersodkningsmetod L
Kvalitativ « g P Kvantitativ

Figur 3: Schema for att analysera de sociala vetenskapernas natur (Fritt
oversatt fran Burrell & Morgan 1979, s. 3).

Ontologi kommer fran det grekiska ordet for att vara. Ontologi forklarar hur
verkligheten kan definieras. A ena sidan finns nominalismen som menar att
den sociala varlden inte bestar av nagot annat &n namn, modeller och etiketter
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som anvands for att strukturera verkligheten. Dessa namn anvands for att
beskriva och for att kunna forsta den omgivande varlden. A andra sidan finns
realismen som menar att den sociala vérlden bestar av harda, fysiska och
relativt oforanderliga konstruktioner. Oavsett hur varje individ uppfattar dessa
konstruktioner sa existerar de, den sociala vérlden existerar oberoende av hur
individer uppfattar den och ar inte nagot som individen skapar. (Burrel &
Morgan 1979)

Epistemologi &r en gren inom filosofi som har att géra med kunskapens natur,
dess ursprung och giltighet (Patel & Tebelius 1987). Vidare behandlas
antaganden om hur kunskap skapas, bland annat vilken slags kunskap som
kan erhllas och hur den kan kommuniceras. A ena sidan finns positivismen
som forsoker forklara och forutse vad som hander genom att soka likheter
och kausala samband mellan ingaende element. Positivismen kommer fran
naturvetenskapen. A andra sidan finns anti-positivismen som &r emot att soka
efter underliggande samband. Anti-positivister dr generellt emot observators-
rollen, vilken ar framtradande bland positivister, for att forstda méanskliga
aktiviteter. Anti-positivister havdar att sadana aktiviteter endast kan forstas
genom att ta pa sig den observerades referensram. Forskaren maste forsta
inifran istallet for utifran och darmed blir forskningen subjektiv. De havdar att
forskning inte kan generera objektiv kunskap. (Burrel & Morgan 1979)

Beslaktad med ontologi och epistemologi men konceptuellt skild fran dessa ar
antaganden om manniskans natur. Aven har finns tva extremer, determinism
och voluntarism. Determinismen anser att manniskans aktiviteter bestdms helt
av den milj6 som hon befinner sig i. Voluntarismen déaremot anser att
manniskans aktiviteter &r helt oberoende av miljo och att hon har en egen
vilja. (1bid.)

Vad det géller undersokningsmetod finns det tva spar att vélja, kvantitativ och
kvalitativ metod. Med en kvalitativ approach till forskning kan den sociala
varlden bara forstas med hjalp av forstahands data. Har handlar det om att
komma néra observationsobjektet och studera dess bakgrund detaljerat. Med
en kvantitativ approach till forskning anses att forskning bor baseras pa
systematiska tekniker och fokus &r att testa hypoteser, vilket ofta utférs med
hjélp av enkater. (Ibid.)

De tva inriktningarna har diskuterats som om de vore tva helt skilda
ytterligheter. I praktisk forskning &r det séllan fallet, en i huvudsak kvantitativt
inriktad forskning har ofta kvalitativa inslag och vice versa (Patel & Tebelius
1987). Huvudsakliga skillnaden &r att kvantitativa metoder baseras pa data
som kan uttryckas och analyseras som siffror, medan det inom kvalitativ
forskning handlar om att samla in, analysera och tolka data som inte &r
kvantifierbar (Lekvall & Wahlbin 1993). Enligt Burrel & Morgan (1979)
paverkas valet av undersokningsmetodik av vilket vetenskapligt synsatt
forskaren har. Patel & Tebelius (1987) menar att kvalitativ forskning ofta utgar
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fran en subjektiv varldshild och data behdver tolkas snarare &n matas.
Kvantitativ forskning daremot &r ofta formaliserad och strukturerad samt
praglas ofta av en objektiv varldsbild.

Trots att determinism-voluntarism endast utgor en av dimensionerna menar
Wigblad (1995) att en omedelbar paradigmklassificering enligt Burrel &
Morgan (1979) endast ger en indikation pa om hur det studerade paradigmet
behandlar determinism och voluntarism. Vi tolkar Wigblads kritik mot Burrell
och Morgan som att ménniskosynsdimensionen skulle styra de andra tre.
Varfor skulle i sa fall inte t ex ontologidimensionen analogt med ménnisko-
synsdimensionen styra de andra tre? Vi har beaktat Wigblads kritik men valt
att anvanda oss av Burrel och Morgans schema och aterkommer till det senare
(se 2.4 Vetenskaplig aterkoppling).

2.2 Angreppssatt

De tre vanligaste angreppssétten ar induktion, deduktion och abduktion.
Deduktion hor ofta ihop med en objektiv uppfattning om verkligheten och
induktion med en subjektiv uppfattning. Deduktion kan ses som bevisandets
vég, induktion upptackandets vdg och abduktion som den gyllene medelvéagen
(Patel & Tebelius 1987).

Deduktion utgar fran teori till empiri. Utifran teorin formuleras testbara
hypoteser som undersdkningens empiri ska verifiera eller forkasta. (1bid.)

Induktion daremot utgar fran empiri. Har narmar sig forskaren empirin med
sa lite teoretisk forforstaelse som majligt och jamfor den sedan med befintlig
teori. En induktiv ansats utgar fran flera enskilda fall och havdar att samband
som observerats i samtliga dessa ocksa ar generellt giltiga. (1bid.)

Abduktion kan ses som en kombination av induktion och deduktion. Under
forskningsprocessen sker en vaxelverkan mellan teori och empiri varvid bada
successivt omtolkas i skenet av varandra. Ndar empirin analyseras kan den
kombineras med studier av tidigare teori i litteraturen for att upptdcka mons-
ter som ger forstaelse. (Alvesson & Skoldberg 1994, genom Wigblad 1995)

2.3 Metodik

Metodik beskriver hur studien empiriskt ska understka problemet, d v s
studiens tekniska utformning (Wigblad 1995). Detta avsnitt borjar med att
presentera olika sorters studier, vilka kan ses som medlet for att uppna det
kunskapsmal som stélls upp i syftet. Darefter presenterar vi och forklarar hur
var studie gatt till vaga

Ett kunskapsmal kan angripas pa flera olika sétt. Ofta delas studier in i tre
olika dimensioner: tiden, bredden och innehallet (Wigblad 1995). I figur 4 och 5
nedan finns ett antal studier upprdaknade och klassificerade enligt Wigblad
(1995) och Lekvall & Wahlbin (1993).

10



Metod

Tiden
Nulage Over tiden Pa bredden | Innehallsmassigt
Nuldgesanalys | Framtidsstudier | Standardiserade | Aktionsforskning
Diagnostik Utvérderingar Intervjuer Fallstudier
Experiment Rekonstruerande | SUrvey Kallkritik
Forsok Processtudie Aktorsorienterad

studie

Figur 4: Exempel pa undersokningar enligt Wigblad (1995, s. 44).

Huvudintresse av att undersdka och analysera

Karaktér hos
data och analys

Pa djupet i
enskilda fall

Fallstudier

Pa bredden

Tvarsnittsstudier

Over tiden

Tidsseriestudier

Kvalitativa

Ingaende
beskrivning och
analys av
beteende hos t ex
tre nyckelkunder

Djupintervjuer
om kopmotiv
med 20 kunder

Analys av utveck-
lingen de senaste
10 aren vad avser
att organisera
konkurrent-
bevakning i en
bransch

Kvantitativa

Analys av huvud-
konkurrenternas
bokslut.

Survey
Attitydunder-
sOkningar av 200
kunder

Experiment
Prévning av
effekter av butiks-
exponering

Analys av 10 ars
tids serier Over
marknadens
efterfragan per
produktgrupp
och segment

Figur 5: Exempel pa undersokningar (fritt efter Lekvall & Wahlbin 1993,

s. 140).

Olika sorters studier &r olika lampliga for att uppfylla ett visst kunskapsmal.
Fallstudier anvands for detaljerade och djupgaende beskrivningar och analyser
av enskilda fall (Lekvall & Wahlbin 1993). Yin (1984) har foljande definition
av fallstudie, en empirisk undersokning som:
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Undersoker ett samtida fenomen i dess verklika kontext, nar
gransen mellan fenomen och sammanhang inte ar uppenbar, och som

anvander flera kallor.

Vidare anser Yin att fallstudier dr ld&mpliga vid utvarderingar samt att
fallstudier kan anvéandas for att undersoka situationer da ett ingrepp som
medfor en férdndring utvdrderas.

Var studie har bestatt av tre delar. Forst en litteraturstudie for att skapa en
forsta modell och process, darefter en deskriptiv fallstudie for att utvardera
modell och process samt slutligen en empiribaserad vidareutveckling av
modell och process.

For fallstudier dr foljande fem punkter viktiga att beakta (Yin 1984):
Studiens inriktning.

Antaganden eller hypotes for studien alternativt forslag till vad som ska
studeras.

Definition av fallet.
Koppling av insamlad data mot gjorda antaganden.

Kriterier for att tolka undersdkningens resultat.

Vi har utgatt fran Yins (1984) fem punkter for att utforma fllstudiens
metodik och nedan aterfinns en ndrmare beskrivning.

2.3.1 Studiens inriktning
Syftet for denna studie ar:

Att skapa och utvdrdera en modell och process som mgjliggér kontinuerlig
konkurrentbevakning for sma snabbvéxande 1T-foretag.

2.3.2 Vad ska studeras?

Som Yin (1984) ocksa ndamner ger ett sadant syfte ingen indikation pa vad
som ska studeras. Vidare menar han att om antaganden gors eller om férslag
till vad som ska studeras stalls upp kan sadana indikationer erhallas. Utan
dessa antaganden eller forslag riskerar man att inhdmta for mycket och
irrelevant data.

Vi borjade studien med en omfattande litteraturstudie inom omradet
Competitor Intelligence. Detta for att ytterligare belysa studiens fragestallning
och for att kunna skapa en forsta modell och process. Vi bérjade med
sokningar i litteraturdatabaser och i Libris pa sokord som: business
intelligence, competitive intelligence, competitor intelligence, competitor
analysis och environmental scanning. Flertalet artiklar och bocker hade samma
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kallor, efter ett tag dok inga nya namn upp och vi ansag oss ha tackt in de
flesta stora forfattarna inom omradet. Vi har anvéant oss bade av spekulativ
litteratur och empiriskt baserad litteratur. Efter att ha last denna litteratur
tyckte vi oss se paralleller till annan litteratur sasom Knowledge Management
(KM) och klassisk Management Information System (MIS) litteratur. Inom
dessa omraden har vi nojt oss med att vanda oss till erkanda forfattare inom
respektive omrade for att fa en dverblick av omradet.

Efter litteraturstudien arbetade vi fram en modell och process for hur Cl kan
bedrivas (se 4 Utveckling av modell och process). Med modell asyftar vi en teckning
eller ett diagram som illustrerar teorin och ger en tolkning av de fenomen
teorin beskriver pa ett abstrakt satt, det vill séga en lank mellan teori och
verkligheten (Patel & Tebelius 1987).

Vart angreppssatt ar en kombination av deduktion och induktion. Vi borjade
med att ta fram en modell och process som till stor del &r teoribaserad, vilket
skulle gora var studie deduktiv. Vi prévade om var process ar ett gangbart sétt
for ett litet snabbvdxande IT-foretag att bedriva kontinuerlig konkurrent-
bevakning. Vi anvande empirin till att vidareutveckla istallet for att verifiera
eller forkasta var modell och process vilket ett rent deduktivt angreppssatt
foresprakar. Vi anvande empirin, dock bara fran ett fall, for att forsoka skapa
en generellt giltig modell och process. Denna véxelverkan mellan teori och
empiri pekar pa ett abduktivt angreppssatt. Emellertid har véxelverkan mellan
teori och empiri bara skett en gang och inte successivt som abduktion
foresprakar.

2.3.3 Definition av fallet

Vad ar det som ska undersokas? Vad &r fallet? Begreppet fall maste definieras
noga for att det ska kunna ges en innebord (Wigblad 1995). Vi har valt att
definiera fallet som:

Cl-processen pa ett litet snabbvaxande IT-foretag praglat av hard och global
konkurrens.

Det som gor valet av fallforetag avgbrande for studien &r framforallt att
foretaget dr hart konkurrentutsatt. Detta medfor att det finns ett stort intresse
pa foretaget att bevaka och analysera sina konkurrenter. Foretaget har ocksa
begransade resurser i form av tid och personal vilket kan vara avgérande for
resultatet.

2.3.4 Koppling av insamlad data mot gjorda antaganden

Hur ska data samlas in och kopplas till framtagen modell och process? Data
kan vara av tva olika slag, primardata och sekundardata. Primardata samlas in
av forskaren sjélv i form av enkéter eller intervjuer. Sekundérdata &r data som
redan samlats in av nagon annan forskare och finns tillganglig i bocker,
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rapporter och artiklar. Vid en fallstudie ar det ofta svart att veta exakt vilken
data som &r viktig att samla in. (Lekvall & Wahlbin 1993)

Efter att ha tagit fram en egen modell och process for hur CI ska bedrivas
satte vi den i drift. Detta gjordes genom att CI-funktionen pa Castcom sattes
igang enligt vart foreslagna satt efter inledande pilottester. Efter att ha bedrivit
verksamheten enligt var process under en manad intervjuades anvandarna.
Vidare har vi utfort experttester av modell och process med tva experter inom
Cl. Den ena professor inom dmnet och den andra konsult pa en firma som
jobbar med kunskapshanteringssystem foér bland annat konkurrent- och
omvarldsbevakning (se 5 Prévning av modell och process). Bade intervjuerna av
anvéandarna och intervjuerna med experterna &r att anse som primérdata.

2.3.5 Kriterier for att tolka studiens resultat

Vilka kriterier finns for att tolka det studien kommer fram till? For att kunna
prova om var modell och process &r ett gangbart satt for ett litet
snabbvéaxande IT-foretag att bedriva kontinuerlig konkurrentbevakning har vi
tagit fram ett enkelt informationssystem (I1S) som stoder var process. Detta IS
bestar av en databas som speglar var modell kopplat till ett antal webbaserade
inmatningsformuldr och rapporter som anvénds for att visualisera
informationen. For att méta huruvida processen och darmed informations-
systemet fungerar har vi anvant oss av en modell av DeLone & McLean
(1992). Denna modell har anvéants som ett ramverk for att méta om processen
fungerar och fyller sin funktion. Modellen med sina sex kategorier av kriterier,
som beror av varandra enligt figur 6, har anvants for att studera
informationssystemets och darmed ocksa processens effektivitet.

4 ) 2

Systemkvalitet Anvéndande

N /

4 )

Informations
kvalitet

N J J

Figur 6: Modell for att méta informationssystems framgang (DeLone &
McLean 1992, genom Westelius 1996, s. 88).

Individpaverkan Organisationspaverkan

Tillfredstalla
anvandare

N

Kategorin systemkvalitet behandlar den tekniska nivan av systemet, d v s hur
data hanteras. Informationskvalitet bedémer huruvida informationen i systemet
fyller det behov som systemet var ténkt att fylla. Kategorin anvandande syftar
pa praktiskt anvandande av systemet, dess prestanda och effektivitet.
Tillfredstélla anvandare dr den kategori som ska méta anvandarnas subjektiva
uppfattningar om systemet. Individpaverkan mater systemets paverkan pa
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anvéandarens tankar, agerande och sedermera beslut. Det mest relevanta men
ocksa det svaraste att mata ar hur systemet paverkar organisationen, d v s
organisationspaverkan. (DeLone & McLean 1992, genom Westelius 1996)

Da vi valt att anvanda modellen dven for att utvardera processens effektivitet
kommer &ven dessa aspekter in i modellen under respektive kategori.
Exempelvis méter anvdndande &ven arbetet i processen och tillfredstélla anvandare
mater anvandarnas subjektiva uppfattning om vad som ar bra respektive daligt
med processen.

Respektive kategori behandlas ndrmare i kapitel 5 (Prévning av modell och process)
och frageformular for respektive kategori aterfinns i bilaga 1.

2.4 Vetenskaplig aterkoppling

Har placerar vi oss pa Burrel och Morgans (1979) schema (se 2.1 Vetenskapligt
synsatt). Vi anvander oss av olika modeller for lanka ihop teori och forsta
verkligheten, saledes skulle vi hamna pa den nominalistiska delen av
ontologiskalan. Vi menar att objektiv kunskap &ar nast intill omdjlig att skapa
och att varje individ tolkar varlden med sin egen ryggsack av erfarenheter och
forestallningar. Vad det géller epistemologi placerar vi oss saledes pa den anti-
positivistiska delen av skalan. Vi anser att manniskans aktiviteter &r oberoende
av miljo samt att hon har en egen fri vilja och saledes har vi en voluntaristisk
syn. Vi har valt att gora en kvalitativ fallstudie och hamnar saledes dven har pa
den subjektiva delen av skalan. Pa det hela taget hamnar vi pa den subjektiva
sidan av Burrel & Morgans (1979) subjektivist—objektivist skala.

2.5 Fordelar och nackdelar med var metodik

Vanlig kritik som riktas mot fallstudier ar bland annat att forskaren later
felaktiga uppgifter och partiska synsétt influera undersdkning och slutsatser,
att fallstudier ger en svag grund for generaliserbarhet samt att fallstudier
resulterar i langa och olasbara dokument (Yin 1984).

Vi instammer med Yin men hoppas att vart dokument ska vara allt annat &n
langt och olésbart. Vi har dven funderat pa vilka fordelar och nackdelar som
finns med var metodik. Bland fordelar mérks att vi har god tillgang till data
och det faktum att intervjuer ar ett rikt medium for kvalitativ datainsamling.
Nackdelar &r tidsbristen, 20 veckor ar en kort tid for att ta fram och prova en
process. En annan nackdel ar att vi bara testar ett mojligt tillvagagangssatt och
endast pa ett foretag.
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3 Referensram
"1t is pardonable to be defeated but not to be surprised.”

Fredrik den Store

| den teoretiska referensramen beskriver vi begreppen data, information och
intelligence samt vad som skiljer dem at. Vi studerar och jamfor ocksa olika
forfattares uppfattningar om hur arbetet med att ta fram Competitor
Intelligence ska bedrivas. En Overblick av hur Cl-funktionen kan organiseras
presenteras ocksa. Cl jamfors ocksa med andra narliggande amnesomraden.
Sarskilda aspekter for nystartade foretag tas upp och diskuteras.

3.1 Data, Information och Intelligence

Detta stycke syftar till att ge en definition till hur vi ser pa begreppen data,
information och intelligence som &r vanligt férekommande inom ClI-
litteraturen. FOr att visa pa skillnaden mellan data, information och
intelligence borjar vi med att presentera olika satt att skilja dem at.

Inom Cl-litteraturen forklaras de olika begreppen som féljer (Hedin 1992,
genom Thorson 1997):

Data — osammanhéngande bitar av kunskap.

Information — foradlad data som pa nagot satt ger mening for en person
eller organisation.

Intelligence — forddlad information som anvands t ex 1 en
planeringsprocess eller som beslutsunderlag. Nagon form av
selektering, bearbetning och spridning maste ske for att informationen
ska bli ”forddlad”.

Ett annat satt att askadliggora skillnaden &r att anvanda sig av Earl & Scotts
(1998) vardekedja for att visa relationen mellan data, information och kunskap
(se figur 7).

Data Erfarenhet

Sammanhang Kunskap

Figur 7: Data blir information blir kunskap (Earl & Scott 1998 genom
Hjertzén & Toll 1999, s. 30).
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Vi menar att denna vardekedja dven kan anvandas for att visualisera foradling
av data, via information till intelligence eftersom intelligence ar en form av
kunskap. Pa samma satt som i ursprungsmodellen kombineras ramaterialet
data med annan data och satts in i ett sammanhang vilket innebdr att data
foradlas till information. Om informationen tolkas med hjédlp av tidigare
kunskap och information har informationen slutligen forédlats till intelligence.

Ytterligare ett satt att visa pa skillnaden mellan data och information ar
Langefors (1966) infologiska ekvation (se figur 8). Enligt den &r information
definierad fran en ekvation: 1=i(D,S,t). Information (1) ar den tolkning en
person gor av meddelandet (D) med sin tidigare kunskap och referensram (S).
Tolkningen beror &ven pa tiden (t) som personen anvander sig av for att tolka
meddelandet och 6verforingsfunktionen bendmns 1. Den infologiska
ekvationen poéngterar att det har betydelse vem som tolkar data. Varje
persons referensram &r unik och tva personer som far ssmma meddelande kan
darfor tolka dem olika. (Langefors 1966, genom Westelius 1996)

| =i (DS)

| — Information

i — Tolkningsprocessen

D — mottaget meddelande
S — Tolkande struktur

t — tid for tolkning

Figur 8: Den infologiska ekvationen (Langefors 1966, genom Westelius
1996, s. 54)

Vi menar att samma resonemang kan appliceras pa informationen och foradla
den ytterligare till intelligence. Om vi later intelligence fa beteckningen F far
ekvationen utseendet: F =i(l,S,t).
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3.2 Cl-processen

Cl-processen genomfors av individer eller av en formell organisationsenhet
och producerar en produkt som kallas Competitor Intelligence (Gilad & Gilad
1988). Arbetet bestar av att samla in och bearbeta data om konkurrenter for att sedan
analysera informationen och sammanstalla den till intelligence som sedermera delges till och
anvénds av personalen.

Vid en jamforelse av litteraturen inom CI star det klart att de flesta forfattare i
stort ar Gverens om vad Cl-processen bestar av. Det finns ddremot en stor
variation 6ver hur processen ska delas upp i delprocesser. Framforallt skiljer
sig antalet delprocesser men &ven utformningen av processen och vad som
ska inga i processen ar olika fran fall till fall. Vi kommer hér att beskriva nagra
olika definitioner av Cl-processen med tyngdpunkt pa hur dessa skiljer sig at.

3.2.1 Vad ingar i Cl-processen?

Pa fragan vad som ska inga i Cl-processen &r det framforallt hut langt den
stracker sig som skiljer de olika forfattarnas modeller at. Stracker sig ar kanske
inte ratt ord eftersom manga forfattare ser processen som kontinuerlig.
Fragan ar alltsd snarare vad som &r det sista steget i datainsamlingen. Har
slutar de flesta forfattare vid delgivning eller spridning av information. Andra
forfattare som Porter har dven med beslutsfattarnas analys. Thorson (1997)
och Fahey (1999) har aterkoppling som sista steg vilket 6vriga forfattare
behandlar i det forsta steget, inrikta eller planera. Da de flesta forfattare anser
att Cl-processen &r en kontinuerlig process, dr detta mer en fraga om hur de
olika delaktiviteterna delas in i olika steg snarare dn att det dr en skillnad i vad
som ska inga i Cl-processen.

3.2.2 Utformningen av processen

Som papekats ovan ser den stora majoriteten av forfattare Cl-processen som
kontinuerlig. Arbetet bedrivs som en standigt pagaende cirkular process, dar
alla delprocesser &r igang samtidigt, snarare an som en traditionell linjar
process Over tiden (Sandstrém 1988). Det finns dock nagra variationer pa
detta. Thorson beskriver Cl-processen som en 8:a med tva “cirkulara”
processer dar ett varv i den ena processen (inriktning och inhdmtning av data)
kan upprepas flera ganger innan den andra processen tar vid (bearbetning,
analys och delgivning). Fahey (1999) delar ocksa upp processen i tva "cykler”
(att framstalla kunskap om konkurrenter och att anvdnda kunskap) som
stimmer val Overens med Thorsons uppdelning.

Vi har endast funnit tva forfattare (Pollard 1999 och Porter 1980) som inte ser
Cl-processen som kontinuerlig utan linjar med en tydlig bérjan och slut.
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3.2.3 Antal delprocesser

Antalet steg varierar stort mellan forfattarna , flest steg har Fahey (1999) med
tio steg och minst antal har Kahaner (1996) och Collins (1997) med fyra steg.
Uppdelningen i olika delprocesser eller ”steg” &r mest for att forenkla
beskrivningen men dven innehallet och i viss man foljden av aktiviteter kan
variera. De stora skillnaderna ar om delprocesserna inriktning och inhdmtning
av data ar ett eller tva steg samt om delprocesserna vardering och bearbetning
av data ska vara separata steg eller inte.

Antalet delprocesser har ingen storre betydelse for det arbete som utférs men
kan fortydliga arbetsgangen och vad som ska utforas innan insamlad data har
omvandlats till intelligence.

3.3 Cl-processens olika delar

Nedan foljer en sammanstallning av de forfattare vi last och deras syn pa Cl-
processen. Vi har valt att aterge de olika forfattarna utifran den forfattare som
har flest steg, d v s Fahey (1999). L&ngst ner i tabellen finns Davenports
(1997) Information Management Process (se figur 9) som &r ett exempel pa en
process avsedd for handhavande av information. Denna bestar av de fyra
stegen: Bestdamma krav (Determine Requirements), Fanga (Capture), Distribuera
(Distribute) och Anvanda (Usg).

Determine Capture Distribute
Requirements

Figur 9: Information Management Process (Davenport 1997, s. 135).

Syftet att ta med Davenports process ar dels for att visa att Cl-processen inte
skiljer sig markbart fran en “vanlig” 1S-process och dels for att kunna ta
lardom fran den. Bestamma krav stammer vél éverens med delprocessen Inrikta,
Fanga motsvarar Inhdmta, VVardera och Bearheta, och Distribuera motsvarar Delg.
Anvénda finns inte med i de flesta forfattarnas beskrivning av Cl-processen (se
figur 10). Detta beror pa att en majoritet av Cl-litteraturen ser Cl-processen
som ett medel for att ta fram beslutsunderlag. Beslut som bygger pa denna
ligger utanfor processen.
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Forfattare | Inrikta | Inhamta | Vardera | Bearbeta | Analysera | Delge | Anvanda | Aterkoppla
Faney X X X X X | x X2
dasrom X X X X X

cibdioes| X | X X X | X

o X X X X X

foemson | x¢ X X X X X
wm |} [ x ] x e ]x

S | x| x x| x

couns X X X X X

o5y X X X X X | X
Davenports Information Management Process projicerad pa Cl-processen

1Dgag\)/e7nport X X9 X X

Figur 10: Mappning av olika Cl-processer (egen figur).

1. Termen Anvanda syftar har till att beslut speglas av Cl som genererats.

2. Aterkoppla syftar har pa att Inhdmta, Bearbeta, Analysera och Delge i nésta
cykel utformas efter hur Cl anvénts i beslut och vilka nya behov detta skapat.

3. Inrikta delas enligt Thorsson upp i delprocesserna: Planering/inhdmtning,
Nedbrytning till inhdmtningsuppgifter och Vilka kallor som ska anvandas.

4. Thorsson bendmner denna delprocess Lagra, indexera och sortera.

5. Analysera dr enligt Pollard uppdelad i: Kombinera/Beskriva, Forutse/Spekulera
och Analysera.

6. Delge ar enligt Pollard uppdelad i: Producera och Kommunicera.
7. Delge enligt Porter dr att delge ClI till en strateg.

8. Anvénda enligt Porter &r att gora en ytterligare analys och formulera ny
strategi.

9. Inhamta, Vérdera och Bearbeta motsvaras av vad Davenport kallar Fanga.
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Det finns nagra skillnader som kan vara intressanta att notera. Benjamin Gilad
har i sin bok fran 1994 valt att ta bort fasen inrikta som var med i den bok han
skrev tillsammans med Tamar Gilad 1988. Porter har inte heller med fasen
inrikta. Detta kan bero pa att han inte ser processen som kontinuerlig och
darfor valjer att lagga inriktningsarbetet utanfor sjalva Cl-processen. Kahaner
har inte med vardering och bearbetning. Han ndmner i forbigaende att
sekundara kallor borde kontrolleras mot en primar kélla men annars gar han
direkt fran inhamtning till analys i sin beskrivning av Cl-processen. Davenport
ar den enda forfattaren som inte har med analys av information. Detta kan
forklaras med att syftet med hans process inte &r att skapa intelligence utan att
fanga och distribuera kunskap som sedan kan analyseras av den som anvander
den.

Vi har valt att studera Cl-processen ur de 5 steg som Gilad & Gilad (1988)
samt Sandstrom (1988) anvant sig av; inrikta, inhdmta, bearbeta, analysera och
delge. Detta spann stdmmer val éverens med vad merparten av forfattarna
anser ingar i Cl-processen. Vi kommer nu att beskriva dessa fem steg inte bara
utifran Gilad & Gilads samt Sandstroms modeller utan &ven ta in de 6vriga
forfattarnas asikter indelade i dessa steg. Nagot som b&r namnas &r att den
foljande beskrivningen férsoker formedla vad den befintliga litteraturen séger.
Detta ar ocksa en forklaring till varfor vi valjer att beskriva Cl-processen ur de
steg som de flesta fOrfattarna anvander sig av.

3.3.1 Inrikta

Det forsta steget i Cl-processen ar inrikta eller planera. Inriktning ingar i en
eller annan form i samtliga forfattares beskrivning av arbetet med att samla in
Cl &ven om den inte nodvandigtvis definieras som en explicit del av
processen. Samtliga forfattare ar atminstone 6verens om att tva beslut maste
tas; vilken information som behdvs och vilka konkurrenter som ska bevakas.
Det bor papekas att den litteratur vi tagit del av framst behandlar CI pa stora
foretag med dedikerad personal som skoter konkurrentbevakningen.

Sandstrém (1988) har hamtat inspiration fran militaren vilket visar sig i hans
krav pa en skriftlig Cl-plan. I planen ska det framga vad informationsbehovet
ar, vilken metod som ska anvandas, vem som &r ansvarig och nér insamlingen
ska vara avslutad.

Informationsbehovet kan delas upp i ett strategiskt, taktiskt och ett operativt
behov. Dessa behov tillgodoses av strategisk, taktisk och operativ CI dér
strategisk CI ar mest 6vergripande och langsiktig medan operativ ar den mest
konkreta och kortsiktiga typen av Cl. Det strategiska behovet star ledningen
och styrelsen for, det taktiska behovet star mellancheferna for och det
operativa behovet star faltorganisationen for (Sandstrom 1988). Hussey och
Jenster (1999) har en liknande uppdelning men anser att det operativa behovet
dven uppstar fran chefer om an pa den lagsta nivan i organisationen.

23



Competitor Intelligence
Christian Grandt och Thomas Isaksson

Genomgaende for den Cl-litteratur vi granskat ar en fokusering pa strategisk
Cl och i de fall operativ Cl behandlas &r det ndstan uteslutande som ett
verktyg for chefer.

Kahaner (1996) anser att inriktningsfasen &r den fas d&r ledningens
engagemang ar som viktigast. Endast passivt stod racker inte utan ledningen
maste vara delaktig i att ta fram informationsbehovet. Collins (1997), Pollard
(1999) och Thorson (1997) skiljer pa en kontinuerlig bevakning av
konkurrenterna (scanning) och enstaka riktade informationsinsamlingar
(search).

Search gOrs oftast for ett speciellt affarsbeslut. Den kan darfor anpassas
speciellt for det informationsbehov som finns vilket gér insamlingen enklare
och den insamlade informationen mer specifik. Trots de férdelar som finns
med en riktad informationsinsamling behovs det dven en kontinuerlig CI-
process for scanning av konkurrenterna. Information som samilas in for att
stodja befintliga eller planerade strategier negligerar befintliga eller mojliga hot
som inte &r relaterade till dessa strategier (Pollard 1999). Dessutom &r det inte
troligt att all data som behdvs for en komplett konkurrentanalys kan goras vid
en massiv insamling (Porter 1980). Scanning &r speciellt anvandbar nar
konkurrenten &r relativt ok&nd. Den kan ofta ge utférlig information om en
konkurrent pa en relativt kort tid. (Fahey 1999)

Den kontinuerliga Cl-processen ger en omfattande och regelbundet
uppdaterad bas for information om foretagets konkurrenter. Denna kan
anvéndas till att:

Halla sig uppdaterad om konkurrenternas utveckling pa en regelbunden
basis.

Spara konkurrenternas rorelser som nya produkter, marknader och
produktutveckling.

Sla larm om konkurrenters kritiska framsteg eller handlanden.

Klargéra mojligheter for kortsiktiga taktiska anpassningar eller
ingripanden.

Se till att affarsmaojligheter inte férsummas eller upptécks for sent.

Denna bas kan ocksd forenkla fokuserade undersokningar eller mer
detaljerade analyser. Den kan minimera behovet av ytterligare data och hjalpa
till att identifiera informationskallor och tillgangen till dem. (Collins 1997)

Enligt Porter (1980) ska bade existerande konkurrenter och potentiella
konkurrenter bevakas. Potentiella konkurrenter ar de som inte ar i branschen
men som latt och billigt kan ta sig forbi etableringshinder, konkurrenter som
far uppenbara synergieffekter av att vara i branschen, konkurrenter for vilka
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branschen dr en naturlig utékning av sin nuvarande strategi samt leverantérer
eller kunder som tar ett steg framat eller bakat i vardekedjan (Porter 1980).

Collins (1997) menar att det &r viktigt att inte endast bevaka konkurrenter med
liknande produkter pa var marknad utan aven konkurrenter med liknande
produkter, men pa en annan marknad och konkurrenter med andra produkter
men som agerar pa var marknad.

3.3.2 Inhamta

Efter inriktning av Cl-processen, dar det bestdmts vad som ska samlas in och
om vilka konkurrenter, foljer inhdmtning av data. Inhdmtning bestar av att
samla in den radata som senare ska foradlas till intelligence. Inhdmtningen kan
goras fran en mangd olika kallor och pa ett antal olika sétt.

Sandstrém (1988) och Collins (1997) skiljer mellan interna och externa kallor.
Interna kallor &r de kéllorna som finns inom foretaget framfoérallt i form av
den egna personalen. De interna kallorna dr ofta undervarderade trots att de &r
de mest lattillgdngliga och i allménhet ger god tillforlitlighet och kunskap. Det
ar utomordentligt viktigt att alla i den egna organisationen dr medvetna om
betydelsen av Cl och rapporterar information som de erhaller i den dagliga
verksamheten. (Sandstrom 1988)

Kahaner (1996) delar vidare upp de externa kallorna i priméra och sekundéra.
Primara kéllor dr oforvanskade fakta direkt fran kallan. Det &r fakta som inte
forandrats av asikter, varderingar eller urval. Exempel pa priméra kéllor ar tal,
myndigheter, arsredovisningar och andra foretagspublikationer. Savida inte
kallan medvetet ljuger sa bor kallan anses 100% tillforlitlig. Fakta som
observerats av individen sjalv i produktlitteratur eller pd massor ar ocksa
primér. Priméra kallor ar mycket vardefulla informationskallor och att hitta
dessa borde vara det ultimata malet dven om detta inte alltid & mojligt.
(Kahaner 1996)

Sekundara kallor ar mer vanligt forekommande och lattare att hitta. De bestar
av tidningar, tv, fackpress, akademiska rapporter och analytikerrapporter.
Detta betyder inte att sekunddra kallor ar mindre viktiga eller mindre korrekta
an priméra kallor. Vad det betyder &r att informationen maste varderas efter
var den kommer fran och vad den passerat. Sekundara kallor kan ofta vara
battre kallor &n priméara. Analytiker och journalister ser ofta en hel bransch
och kan ge vardefull insikt i sidor du inte sjélv ser och har kallor du inte sjélv
kommer at. En bra regel ar att alltid kontrollera sekundéra kéllor mot en
primar kalla. Allteftersom sekundar information samlas in Okas ocksa
vetskapen om tillforlitligheten av olika kéllor. Nagot som bor kannas till &r att
for att kunna hitta information som inte &r direkt tillganglig krdvs en bred
kunskap om affdrer, branschen, myndigheter och i vissa fall &ven
specialistkunskap inom en viss bransch eller omrade. (Kahaner 1996)
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Inhamtningsmetoderna varierar fran mycket aktiva och offensiva atgarder till
mera rutinméassiga atgarder. Valet av metod beror framforallt pa typen av kélla
och insamling (scanning eller search). Nagra olika metoder &r:

Rutinmassig rapportering fran interna kéllor.

Databassokning.

Undersokning av fackpress, arsredovisningar och analytikerrapporter.
Undersokning av branschstatistik.

Marknadsundersdkningar.

Bevakning av méssor, utstéllningar och konferenser.
Produktundersokningar.

Utbyte av information med konkurrenter, kunder eller leveranttrer.

Anstallning av konkurrenters nyckelpersoner.

De flesta av dessa metoder &r fullt lagliga &ven om framférallt den sista
punkten kan anses vara oetisk och leda till sémre konkurrentrelationer.
(Sandstrém 1988)

3.3.3 Bearbeta

Bearbetning av inhdmtad data omvandlar den till anvandbar information.
Aven om ytterligare analys kan beh6vas s& kan informationen aven anvandas
som den &r for exempelvis benchmarking eller for att kontrollera
konkurrenternas produkterbjudande. En forutsattning for att informationen
ska vara anvéndbar &r att den dr sann och har betydelse for verksamheten
(Sandstréom 1988).

Information dr produkten av nagons vardering vilket gor att den till en viss del
alltid ar subjektiv. Subjektivismen grundar sig i att vart satt att vérdera
paverkas av var bakgrund, traning och erfarenhet. Information &r alltid mindre
till volymen &n radata och paverkas darfor ocksa av analytikerns val av radata.
Nagra informationsfel som kan uppsta ar (Fahey 1999):

Missledande korrekthet

Nar analytiker forsoker kvantifiera radata finns risken att dessa varderingar
(som kan vara vaga uppskattningar) uppfattas som sanna. Vad folk inte
kanner till &r de antaganden som ligger bakom vérderingen.

Felkonstruerad struktur

Analytiker misstolkar ibland monster och samband i underliggande data
vilket kan leda till felaktig information.
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Overdriven relevans

Analytiker tror ofta att den information de generar dr relevant for
beslutsprocessen. Bara for att information ar framtagen betyder inte att
den &r relevant och anvandbar.

De flesta forfattare papekar ocksa vikten av att vardera tillforitligheten av
radata. Sandstrom (1988) skiljer pa kllans tillforlitlighet och sakriktigheten for
informationen. Aven om en kalla kan vara tillforlitig behéver inte
informationen vara det. Dessa kan kvantifieras med hjalp av en siffer- eller
bokstavsskala som gar fran tillforlitlig kélla eller bekraftad information till ej
tillforlitlig kélla eller oriktig information. Sandstrom (1988) har dven med ett
alternativ for de fall tillforlitligheten inte gar att beddma. Pollard (1999)
foreslar ett enklare satt att vardera informationen och bedomer inte kallan alls.
Istallet for en skala klassificerar han information som:

Kontrollerad fakta
Formodad fakta
Publicerat material

Rykten

Gemensamt for Sandstrom och Pollard &r att de har med bekraftad eller
kontrollerad fakta. Aven Kahaner (1996) papekar betydelsen av att kontrollera
information med ytterligare en eller flera kéllor. Nagot som heller inte far
glommas bort &r att vardering ar en tamligen kvalificerad analys och den far
inte goras schablonmassigt (Sandstrom 1988). Aven om information erbjuder
mer nytta an radata har den ocksa en storre potential att vilseleda genom
felaktiga bedomningar och analyser.

De flesta misslyckanden i historien kommer inte fran felaktig insamling utan
frain en felaktig uppdelning eller utvéardering av data. Det dr av den
anledningen epistemologi, eller laran om hur vi vet vad vi vet, ar sa viktig. Det
sdger sig sjalvt att CI maste innefatta en uppskattning av hur vi vet nagot och
dven vad vi vet och inte vet. (Pollard 1999)

3.3.4 Analysera

Analys &r processen att ta information — ofta till synes utan samband — och
omvandla den till intelligence. CI kritiseras ibland for att den ar historisk. Den
tittar pa handelser som skett eller nuvarande nyckeltal. Det &r sant att detta ar
det enda data som finns tillgdngligt men en ordentlig konkurrentanalys kan
hjalpa till att forutse handelser som kommer att ske och hur konkurrenternas
nyckeltal kommer forandras. (Kahaner 1996)
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Porters (1980) modell for konkurrentanalys bestar av fyra diagnostiska
komponenter; Framtida mal, nuvarande strategi, antaganden och kompetens.
En forstaelse av dessa fyra komponenter hos en konkurrent mojliggor svar pa
ett antal centrala fragor (se figur 11). (Porter 1980)

Vad som driver Vad konkurrenten

|
|
konkurrenten i gor och kan gora

|
Framtida mal i Nuvarande strategi
Pa alla organisationsnivaer } Hur foretaget konkurrerar for
och i multipla dimensioner. | tillfallet.

|

|

S e

Ar konkurrenten néjd med sin nuvarande
position?

Vilka troliga ageranden eller forandringar
av strategin kommer konkurrenten gora?

Var ar konkurrenten sarbar?

Vad skulle provocera det storsta och mest
effektiva motdraget av konkurrenten?

7 ™~

Antaganden Kompetens

|
|
|
Om foretaget sjalv och i Bade styrkor och svagheter.
branschen i 6vrigt. |

Figur 11: Ett ramverk for konkurrentanalys (Porter 1980, s. 49).

De flesta foretagen har en ganska bra bild av deras konkurrenters styrkor och
svagheter (visas till hdger i figuren). Betydligt mindre uppmarksamhet har
riktats mot den vanstra delen, eller forstaelsen av vad som verkligen driver
konkurrentens beteende — konkurrentens framtida mal och antaganden denne
gjort om sin situation och branschen. Dessa faktorer ar betydligt svarare att
observera &n konkurrentens faktiska beteende, men de bestdmmer ofta hur en
konkurrent kommer att agera i framtiden. (Porter 1980)

Andra metoder som kan vara anvandbara ar SWOT-analys och benchmarking.
SWOT-analys gar ut pa att lista ett foretags styrkor, svagheter, mojligheter och
hot. Den ar speciellt anvandbart nér en analys behover goras pa begransad tid
eller for att fa en 6vergripande syn pa en konkurrent. Den ar ocksa anvandbar
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som en forsta analys som sedan kan byggas ut vid ett senare tillfalle. SWOT
ger en bra bild av konkurrenter i jamforelse med det egna foretaget. SWOT ar
framforallt en kvalitativ analys. (Kahaner 1996)

Benchmarking dr en process for att samla in information om konkurrenters
arbetssétt och prestationsférmaga och anvanda detta for att utvéardera och
forbattra det egna foretagets effektivitet. Benchmarkning kan appliceras pa alla
aspekter av ett foretags verksamhet dar jamforbara data kan hittas. Jamforelser
behdver inte goras enbart pa konkurrenter utan kan utforas pa alla typer av
foretag med jdmforbara aktiviteter — framforallt om de anses vara ledande
inom omradet. (Collins 1997)

3.3.5 Delge

Spridning och delgivning handlar om att fa informationen till de som behéver
den. Sattet att sprida CI varierar stort fran fall till fall. Viss information kan
vara avsedd for samtliga medan annan kan vara strikt konfidentiell. Viktig
information kan ocksa behdva presenteras omedelbart kanske till och med
utan analys medan annan kan vanta tills den analyserats ordentligt. Det skiljer
ocksa i hur utforlig rapporteringen behover vara, en prishojning hos
konkurrenten kan formedlas via ett telefonsamtal medan en utforlig analys
presenteras i en rapport. Rapporteringen kan ocksa vara regelbunden eller
stotvis. (Collins 1997)

Collins resonemang stammer val 6verens med Sandstroms (1988) modell for
formedling av CI (se figur 12). Vanligast &r delgivning av bearbetad och
analyserad information (intelligence). 1 undantagsfall kan delgivning
forekomma av obearbetad data. (Sandstrom 1988)

Sarskild delgivning - undantagsfall >
Sarskild delgivning

e >

Obearbetad Bearbetad
information ——I\ information
> Regelbunden

% delgivning

[
Figur 12: Delgivning av Competitor Intelligence (Sandstrom 1988, s. 89).

Framforallt ar det viktigt att fa ratt information till ratt personer.
Presentationen ar den del av Cl-processen dar det kravs stor forstaelse for vad
det &r anvandaren behdver. Det enda sanna testet for om CI ar framgangsrik
ar huruvida informationen anvands eller inte (Kahaner 1996).
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3.4 Organisation och foretagskultur

Trots det uppenbara behovet for CI har forhallandevis lite forskning berort
hur Cl-funktionen ska organiseras (Rose 1999 genom Lackman, Saban &
Lanasa 2000). Flertalet av forfattarna vi studerat tangerar hur olika sorters
foretag bor organisera sig. Nagot entydigt svar finns inte menar Sandstrom
(1988), ty alla foretags situation ar unik, men principerna for hur foretaget bor
organiseras ar desamma.

Det behdvs nagon som &r centralt ansvarig for Cl, i sma foretag ar det ofta
VD medan det i stora och medelstora féretag bor finnas en sarskild Cl-chef
direkt under VD. Detta for att Cl ska fa ratt framtoning samtidigt som denne
behover ha stor insikt i foretaget. En annan anledning &r att annars riskerar ClI
att avskarmas och det blir svart att motivera operativ personal att intressera sig
for ClI och samla in data om inte foretagsledningen dr intresserad (Sandstrom
1988). For att Cl verkligen ska produceras kravs att ledningen star bakom,
annars ar det risk att det enda som sker &r att data summeras. “Any intelligence
program that is not initiated, or at least strongly backed and used by top management, is
doomed to obscurity and lack of real influence on decisions.” (Gilad enligt Marceau &
Sawka 1999). Egenskaper Cl-chefen bor besitta ar att vara kreativ, noggrann
och talmodig. Denne bor vara saval strateg som operativ och savél analytiker
som administrator (Sandstrom 1988).

Sa langt &r de flesta forfattare 6verens men darefter finns inga riktlinjer for
vad som &r det lampligaste sattet att organisera personalen. Mdgjliga alternativ
ar heltidsanstélld Cl-personal samt marknads- och saljpersonal som har CI-
deltidstjanster. Det & dock n&stan enbart det forsta alternativet som
behandlas i litteraturen. Cl-funktionen bor ha en fot inne i alla typer av den
egna verksamheten (Sandstrém 1988). Enligt Lackman, Saban & Lanasa
(2000) behdver Cl-personal (atergivet i rangordning) ha kontakter i branschen,
besitta integritet, vara kreativ, ha fantasi, vara nyfiken, ha formaga att bygga
natverk samt vara bra pa att kommunicera.

Lackman, Saban & Lanasa (2000) har undersdkt Cl-processen hos 16 foretag,
som enligt forskarna sjalva ocksa ar framstaende pa densamma. De menar att
processen behover tre byggstenar som kan kombineras pa olika sétt.

Research — Denna enhet/grupp ansvarar fOor att samla in data och
darmed ocksa filtrera en hel del data. Ansvarar for forvandlingen fran
data till information. Medlemmarna far riktlinjer 6ver vilken
information som ska samlas in varefter de utfor de aktiviteter som
behdvs for att samla in data.

Intelligence Libary — Denna enhet/grupp ska ansvara for att bygga och
handha foretagets intelligence forvaringsplats, alltsa en databas. Ska
dven ansvara for att utforska nya informationshanterande tekniker som
kan vara bra for att samla in och sprida Cl inom fOretaget.
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Strategic Marketing Intelligence — Denna enhet/grupp ansvarar for
planering och analytiska aspekter pa Cl-processen. Ska filtrera,
kombinera och tolka information som Research tagit fram. Star alltsa
for forvandlingen fran information till intelligence.

Vidare dr det viktigt att Cl dr en systematisk pagaende aktivitet inom
organisationen, d v s att aktiviteter som skapar CI sker med viss periodicitet
(Marceau & Sawka 1999; Porter 1980).

For att Cl ska bli framgangsrikt behovs en kultur som framjar att dela med sig
av information (Marceau & Sawka 1999). Marceau & Sawka menar att
"information is power” syndromet maste neutraliseras saval som det kravs att
Cl-processen integreras med resten av foretaget och har ett tydligt granssnitt
mot andra processer inom organisationen.

3.4.1 Paralleller till annan litteratur

Efter den initiala litteraturstudien fann vi att de problemen som bendmns
inom Cl-litteratur inte ar unika fér Cl. FOr att utoka var forstdelse av
undersokningsomradet tittade vi pa narliggande litteratur dér vi ser paralleller
till Cl, det omrade dar vi ser flest likheter &r Knowledge Management (KM).
Vi &r inte ensamma om att se dessa paralleller, journalen Competitive
Intelligence Review innehaller artiklar om just KM och ClI. Paul Jackson fran
Brunel University i Storbritannien &r en av talarna pa Society of Competitive
Intelligence Professionals (SCIP) konferens i London 25-27:e oktober 2000.
Hans &mne &r: Linking KM and CI for Strategic Benefit (SCIP 2000).

Vad det galler kultur och organisation ser vi flera paralleller mellan CI och
KM. Oavsett hur avancerade tekniska system som anskaffas, kommer inte
kunskapsdelning ske pa ett effektivt satt om inte foretagskulturen stodjer
denna process (Davenport 1997). Pa samma sétt kan inte en modell, process
och sedermera ett system for CI bli effektivt utan stod fran foretagskultur och
ledningen (Sandstrom 1988). For att fa en foretagskultur som stimulerar
kunskapsdelning och kunskapsatervinning kravs att ledningen forankrar vikten
av desamma och podngterar vikten av intern spridning av dessa (Davenport
1997). Det dr inte enbart foretagskulturen som behdver forandras for att
stimulera kunskapsdelning. Petri och Olve (2000) anser att ledningen kan
influera individen inom tre omraden; kultur, struktur och process.

Med struktur menas fysisk lokalisering av personal och faciliteter, deras roller
och uppgifter samt rapportstrukturen. Det finns naturligtvis &ven informella
strukturer men de behandlas som en del av kulturen. Processer dar de

1 For att forklara KM har vi valt KPMG's definitioner av kunskap och Knowledge Management.

Kunskap: Kunskapen i ett firetag om kunder, produkter, processer, konkurrenter, etc. som kan lasas in i
folks huvud eller i elektronisk form.

Knowledge Management: Ett systematiskt och organiserat forsok att anvdnda kunskapen i en organisation
for att kunna forbéttra organisationen. (KPMG 2000)
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administrativa rutiner som personalen &r férvantade att utfora. De involverar
ofta ett flertal personer och anvdndande av organisationens informations-
system. Processerna forvantas att genomforas regelbundet eller till f6ljd av en
speciell héndelse. Kultur &r i det héar fallet de sociala beteenden som
organisationens medlemmar har som foljd av deras medlemskap i
organisationen. Den kan ocksa involvera processer och informella strukturer
som utvecklats med tiden. | det har fallet koncentrerar vi oss pa hur
manniskor paverkas till att dela ett gemensamt tankesatt genom hur de
utbildas, informationen de tar emot, hur de bel6nas, etc. (Petri & Olve 2000)

Strukturer och processer kan i manga fall forandras med omedelbar verkan
eller atminstone inom en relativt kort tid. Foretagskulturen daremot &r
troligtvis endast méjlig att forandra gradvis om ens det. Atgérder inom dessa
tre omraden gar att kombinera eller substituera for varandra. Exempelvis kan
strikta processer vara ett forsok att kompensera for en I0s struktur eller
bristen pa en gemensam foretagskultur. (Petri & Olve 2000)

Studier, som till exempel Orlikowski (1992), visar att det maste finnas nagot
som motiverar personerna i organisationen att dela med sig av sin kunskap.
Davenport (1997) menar att framgang inom kunskapshantering kréaver fokus
pa langsiktigt motivationshojande atgarder. Kortsiktiga beloningar sasom
presenter och liknande leder inte till kontinuerlig kunskapsspridning.
Beltningar som hdojer motivationen pa langre sikt, t ex 16nehdjningar och
befordringar, dr béattre menar Davenport.

Enligt Westelius (2000) har pafallande fa KM-satsningar nagon uppdelning
mellan tekniskt och innehallsmassigt ansvar. De allra flesta saknar
rollfordelningar, exempel pa rollférdelningar kan vara till exempel
innehallsleverantorer, innehallsansvariga, ansvariga for presentations-
utformning, ansvariga for teknisk drift, ansvariga for teknisk/logisk struktur.
Westelius (2000) foreslar en sadan uppdelning och hénvisar till forslag pa
rollfordelningar som exempelvis Davenport (1997) gjort. Han menar ocksa att
Belbins (1981) roller i arbetsgrupper skulle vara intressant. Nedan finns dessa
atergivna.

3.4.2 Roller

Davenports (1997) roller for informations och kunskapshantering har fatt
inspiration fran TV-varlden som enligt honom star infor liknande utmaningar
och har liknande processer som informationshanterande féretag. Denna
industri & kundorienterad, innovativ och har svagt teknikfokus. Rollerna, som
har syftar pa arbetsfunktioner, ar: Information Innovators, Content Editors, Content
Directors, Information Producers och Chief Content Officer.

Information Innovators: Deras uppgift dr att leta ny data och information samt
nya satt att presentera den pa.
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Content Editors: Startar med information som redan transformerats fran data
och anpassar den till den publik som behdver den. De fokuserar pa att skala
bort onddig information, addera kontext, forbattra presentationssatt och vilja
medium for att presentera informationen. Davenport papekar att personer
som kan ta radata eller information och forvandla det till intressanta och
relevanta presentationer for en specifik publik blir allt viktigare.

Content Directors: Skapar, lanar och packar om innehall fran en avdelning till en
annan inom foretaget, till exempel fran marknad till FoU. Likt filmregissoren
far han en budget, mélgrupp, manuskript, kollegor (content innovators och
content editors) samt ansvar att avsluta projekt. Ska alltsa gora manuskriptet
till produkt som publiken gillar, inom budget och i tid.

Information Producers: Ansvarar for en viss del av fOretagets, t ex en avdelnings,
informationsbehov. Séljer in sin produkt till ledningen och satter sedan ihop
alla lagets bestandsdelar och producerar. Likt en filmproducent har de all
makt, tar alla risker, och ska ocksa fa mest beloning. Ska ocksa bygga nya
marknadsforingskanaler som passar med foretagets strategiska inriktning och
mission. Denne person bér kdnna och arbeta bra med alla andra chefer pa
foretaget.

Chief Content Officer: Denna person ansvarar for hela informationsmiljén pa
foretaget. FOrdelar informationsinsamlingsuppgifter bland producenter och
projekt. Manga Chief Information Officers (CIO) har kontroll Gver,
atminstone till viss grad, IT i sina organisationer men fa C1O har full kontroll
over all informationshantering. Davenport menar att nuvarande CIO ska
transformeras till en CCO.

Belbins (1981) roller beskriver typiska egenskaper for individer i
arbetsgrupper. Rollerna aterges nedan i korthet, for en utforligare beskrivning
se bilaga 3.

Company Worker: omvandlar koncept och planer till praktiska arbetsprocesser.
Omsitter Gverenskomna planer till verklighet pa ett effektiv och systematiskt
satt.

Chairman: kontrollerar och styr arbetsgruppens till att uppfylla dess mal genom
att ta till vara pa gruppens resurser. Ser arbetsgruppens styrkor och svagheter
samt ser till att utnyttja sa mycket som majligt av varje person i gruppen.

Shaper: skapar formen for arbetsgruppens tillvagagangssatt, uppmarksammar
och séatter mal och prioriteringar. Forsoker skapa en form eller ett monster for
gruppdiskussioner och gruppens aktiviteter.

Plant: driver fram nya idéer och strategier pa metaniva. Soker nya angreppssétt
och 6ppningar till problem som gruppen stoter pa.
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Resource Investigator: utforskar och rapporterar om idéer, utvecklingar och
tillgangar utanfor gruppen. Soker externa kontakter som kan vara anvandbara
for gruppen och skoter eventuella vidare férhandlingar med dessa.

Monitor-Evaluator: analyserar problem och utvérderar idéer och forslag for att
gruppen ska kunna ta balanserade” beslut.

Team Worker: stodjer gruppmedlemmars styrkor (t ex stddjer deras forslag),
understodjer gruppmedlemmar dar de har brister, foérbattrar kommunikation i
gruppen och fostrar i regel gruppanda.

Completer-Finisher: ser till att gruppen skyddas i méjligaste man mot inaktivitet
och forsummelser, soker aktivt aspekter av arbetet som kréver normal
uppmarksamhet, bibehaller press pa dvriga gruppen for att bli klar i tid.

Nagra av Davenports och Belbins roller kan hanforas till en Cl-process. Vi
anser flera av Davenports roller tillimpbara inom Cl-processen med en sadan
rollfordelning som Westelius foresprakar. Information Innovators samlar har in
data och information om konkurrenter samt funderar pa nya, alternativa sétt
att presentera dessa pa. Information Producer ser vi som den som ansvarar for
Cl-processen (processagare) och séljer in processen hos ledningen. Blir den
som staller krav pa processens utformning och samordnar Cl-processen pa ett
sadant satt att de som kan tillféra processen vérde ingar i den. Vi anser att en
Information Producer &r fullt tillracklig som processagare pa ett litet
snabbvidxande IT-foretag och att inféora en CCO sasom Davenport
foresprakar ar lampligt pa storre foretag. Content Editors och Content Directors ar
roller inriktade pa att presentera existerande information. Inom CI blir
presentation av information skapande av mer eller mindre standardiserade
rapporter.

Egenskaper typiska for Chairman, Resource Investigator, Monitor Evaluator och
Shaper ar de egenskaper vi anser viktigast att ha representerade i en Cl-process.
En Chairman ar samordnaren som inser vem som har nagonting att bidra med
I Cl-processen och bor ha ansvar for processen. Den utpréaglade
konkurrentspanaren dr en Resource Investigator. Han letar nya féretag och
forsoker komma pa satt att utveckla och komplettera den data som samlas in
och behandlas i processen. En Monitor Evaluator & den som utfér I6pande
kvalitetsgranskning av processen och ifragasatter data som samlas in och
behandlas. En Shaper &r snarare den som tar fram en modell och en ClI-
process for att formalisera konkurrentbevakning. Typiska egenskaper som en
Shaper besitter ar viktiga i en Inrikta-fas for att forma arbetsséttet. En typisk
Plant anser vi ska vara den som tar till vara pa Cl och formulerar nya
strategier. En Completer Finisher med sin plikttrogenhet och sitt metodiska
arbetssdtt ar passande for massiva datainsamlingar. Vid kontinuerliga
bevakning tror vi att en Completer Finisher oroar sig for mycket och viljan att
fullfolja hammar ett kontinuerligt arbetssatt. En Company Worker ar bra pa att
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omsdtta riktlinjer i verklighet men behdver tydliga riktlinjer eftersom en typisk
Company Worker saknar kreativitet. Vi anser att en individ i en Cl-process
behover kreativitet varfor vi tonar ner betydelsen av denna roll. En Team
Worker &r alltid bra men gruppanda har inte sadan dignitet i en Cl-process att
en typisk lagspelare efterfragas explicit.

3.5 Sarskilda aspekter for nystartade foretag

Pa grund av bristen pa resurser och tillganglig personal i ett nystartat foretag
ar det viktigt att organisera Cl-processen for snabbhet och enkelhet.
Nystartade foretag har i regel varken arbetskraft eller kapital for en renodlad
Cl-enhet. Déarfor maste insamlingsprocessen vara valorganiserad och effektiv.
Pa grund av personalbristen i nystartade foretag och smaforetag blir de
anstéllda ofta Overbelastade och d&rmed forbises informationssamlande och
analys. (Brandau & Young 2000)

Cl kan vara nyckeln for att Overleva for ett nystartat fOretag. Ett strategiskt
steg 1 fel riktning eller ett olyckligt produktutvecklingsbeslut kan stjalpa
foretaget. Om CI anvénds under foretagets barndom blir det en del av
kulturen. Insamling och effektivt anvdndande av data som forvandlats till CI
kan da bli en integrerad process snarare dn en formaliserad handelse som
kréaver speciell personal och procedurer. Nystartade foretag har unika
mojligheter att samla in CI och inforliva den i foretagets strategi. (1bid.)

Med en teknisk infrastruktur och medarbetare med teknisk kunskap okar
mojligheterna att sprida Cl och sedermera anvénda CI som konkurrensmedel
(Marceau & Sawka 1999). IT- och telekomfOretag har ofta dessa
forutsattningar.

Marceau & Sawka (1999) menar att det dr lampligt att fokusera pa intelligence
inom ett fatal omraden. Att forsoka tillfredstélla allas behov pa alla nivaer
anser de domt att misslyckas.
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4 Utveckling av modell och process

"I you can tell me with 100 percent certainty that we are going to be
bombed, it is too late for me to do anything about it.”

General Colin Powell

Detta kapitel innehaller en presentation av var modell och process for CI.
Dessa ligger till grund for den proévning och vidareutveckling som beskrivs i
kapitel 5 (Prévning av modell och process) respektive kapitel 6 (\idareutveckling av
modell och process). Vi har som tidigare ndmnts i avgrénsningar (se 1.4
Avgransningar) valt att géra en modell och process for kontinuerlig
konkurrentbevakning. Sarskilda insamlingar som gors for ett specifikt andamal
hamnar utanfér modellen och processen.

4.1 Var modell for CI

Nedan aterfinns den modell vi tagit fram i samband med detta examensarbete
(se figur 13). Modellen askadliggor ett foretags konkurrenssituation. Den visar
inte bara strategiska faktorer som &r framtradande inom Cl-litteraturen utan
dven hur féretag moter konkurrenter i upphandlingar samt vid positionering
gentemot konkurrenter och vid hopslagningar/uppkap.

Streckade rutor symboliserar att denna faktor finns inom féretaget. FOretaget
har ett antal kunder (accounts) som befinner sig i flera upphandlingar (cases).
| dessa upphandlingar moter foretaget konkurrenter. Den 6vre streckade
horisontella linjen utgdér en grans mellan det egna foretaget och dess
konkurrenter. Foretaget moter ocksda konkurrenter vid exempelvis
hopslagningar/uppkdp och vid positionering gentemot konkurrenter (darav
den bagformade streckade linjen). Foretaget moter alltsa konkurrenter langs
dessa tva linjer. Varje ruta med heldragen linje motsvarar faktorer eller en
grupp av faktorer som vi anser intressanta att bevaka hos konkurrenter. De
faktorer som visas i figuren dr i vissa fall en samlingsbendmning som till
exempel Raw Facts som bland annat innehaller huvudkontor, hemsida och
andra harda faktorer. | andra fall &r rutan en egen faktor som till exempel
Business Model vilken dr en textbeskrivning av konkurrentens affarsmodell.

Nadsta horisontella skiljelinje utgor en grans mellan konkurrenten och dennes
produkter. Denna uppdelning gors for att en konkurrent kan ha flera
produkter som konkurrerar med den egna produkten samt att féretaget sjalv
kan ha ett flertal produkter. En annan anledning att skilja pa foretag och
produkt &r att ovésentligheter inte behdver beaktas. Med ovésentligheter
menar vi till exempel att fallforetaget Castcom konkurrerar med Cisco som
har en uppsjo av partners inom olika produktomraden, men det ar bara de
som ror den egna produkten och nérliggande produkter som &r intressant att
bevaka.
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Langst ner i modellen visas en Cl-6versikt. Det ar dels lattoverskadliga
sammanfattningar av foretag och produkter, dels relativa styrkor och
svagheter for foretag och produkt samt "mjuka” faktorer som &r resultatet av
den analys som ska utforas. Mjuka faktorer &r till exempel perception som
anger hur foretaget uppfattas pa marknaden eller konkurrentens formodade
strategi.

Det dr denna modell som legat till grund for de faktorer vi anser vara viktiga
att bevaka hos konkurrenter (se 4.2.1 Inrikta). | litteraturen, t ex i Porter 1980
och Collins 1997, har vi funnit olika sorters checklistor och exempel pa
omraden dar foretag kan ha styrkor och svagheter. Dessa listor och omraden
tar upp faktorer forfattarna anser viktiga. Vi har tagit intryck fran sadana
checklistor och omraden da vi tagit fram var modell. Vidare har vi diskuterat
med handledare och personal pa fallféretaget om omraden och faktorer som
ar specifika for sma, snabbvéixande IT-foretag. I stort & dock modellen
litteraturbaserad &ven om den ldgsta nivan, t ex Features (specifika
produktegenskaper), &r inspirerad av var handledare pa fallforetaget.
Faktorerna inom foretaget (Company), d v s omradet 6ver den Gvre streckade
linjen, specificerar hur en viss kund och upphandling ser ut. Dessa faktorer
kommer till stor del fran fallforetaget. Nésta niva (Competitor factors), ar typiska
faktorer att beakta enligt Cl-litteraturen. Ytterligare en niva ner (Product factors)
finns ocksa typiska faktorer fran Cl-litteraturen, men anpassade till
fallforetagets bransch. Langst ner (CI Overview) finns de Cl-faktorer vi anser
lampliga att borja fokusera pa. Detta for att Marceau & Sawka foresprakar att
fokusera endast pa ett fatal omraden och att forsoka tillfredstalla alla Cl-
behov &r domt att misslyckas (se 3.5 Sérskilda aspekter for nystartade foretag).
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Figur 13: Ett foretags konkurrenssituation.
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4.2 Cl-processen

Efter att ha studerat den litteratur som presenterades i foregaende kapitel har
vi kommit fram till processen nedan (se figur 14). Foretaget befinner sig pa en
konkurrentutsatt marknad. Med hjalp av Cl-processen bevakas och analyseras
konkurrenter vilket gor att battre och konkurrensméssiga beslut kan fattas och
atgarder inom foretaget kommer att speglas av konkurrentmedvetenhet.
Overst i figuren aterfinns Cl-processen pa en évergripande nivd. Under denna
har vi brutit ner processen i delprocesser; Inrikta, Inhdmta, Bearbeta, Analysera
och Anvanda. Vi har &ven angivit input och output for varje delprocess. Detta
dels for att tydliggora hur data transformeras till CI och dels for att visa hur
feedback tas om hand for att forbdttra den mall som produceras i
delprocessen Inrikta.

Konkurrent-
utsatt Cl-Process
marknad

Battre beslut och
atgarder

Inrikta ]—7/ Mall /L)[ Inhamta

—y Data H Bearbeta I—-—

Anvanda](7/ Cl HAnalysera](7/lnformation/4—

Figur 14: Cl-process for sma, snabbvaxande 1T -foretag.

Det vi dndrat fran de delprocesser som beskrevs i referensramen ar det sista
steget. Vi har valt att byta ut Delge mot Anvdnda for att battre anpassa
processen for kontinuerlig anvandning i sma snabbvéxande I T-foretag. Dessa
har begransade personalresurser, men samtidigt har de ofta ett stort personligt
engagemang (se 3.5 Sérskilda aspekter for nystartade foretag). Detta har gjort att vi
beslutat oss for att anvandarna sjalva far ta till sig den CI de behover vilket
eliminerar behovet av tidsoédande rapportering och presentation. Vi kande da
att Anvanda var en mer passande bendmning &n Delge.

Det bor ndmnas att trots utseendet pa modellen sa ar inte processen strikt
sekventiell utan flera av delprocesserna pagar parallellt. Pilarna visar riktningen
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av data som samlats in, inte nodvandigtvis arbetsgangen for de som utfor
arbetet. Tanken &r att inhdmtning, bearbetning och anvéndning ska ske
kontinuerligt medan inriktning och analys sker regelbundet i forutbestdmda
intervall. Trots att inhdmtning och bearbetning sker kontinuerligt kommer
dessa ocksa ske regelbundet i samma intervall som de andra delprocesserna
for att sakerstélla att informationen som analyseras &r uppdaterad.

4.2.1 Inrikta

Cl kan vara strategisk, taktisk eller

operativ. For sma snabbvéxande IT- bl PL_PL P
foretag ar det storsta behovet operativ ClI I’[,7 (

for séljarna, men det finns dven ett visst ) i, B, A,
behov av strategisk CI for ledningen och taktisk CI for marknadsavdelningen.
Detta beror framforallt pa den snabba utveckling vilket forsvarar langsiktig
strategisk planering samt vikten av att vinna kontrakt.

Efter att ha betraktat vilket behov av Cl som finns och den eventuella
feedback, fran tidigare cykler, som kommit in kan tva centrala fragor besvaras:

Vilken data ska samlas in?
Vilka foretag ska bevakas?

Bortsett fran dessa tva fragor som &ven litteraturen tar upp (se 3.3.1 Inrikta)
har vi valt att dven lagga till en tredje fraga:

Hur ofta ska dessa foretag bevakas?

Svaren pa dessa fragor skiljer sig naturligtvis fran foretag till foretag men det
finns manga gemensamma faktorer som b&r samlas in och riktlinjer for vilka
foretag som bor bevakas.

Pa grund av de begrdnsade personalresurserna pa ett litet foretag (se 3.5
Sérskilda aspekter for nystartade foretag) &r det oerhort viktigt att endast samla in
data som &r direkt avgoérande for affarsbeslut. Av den anledningen har vi
forsokt att enbart studera en delméngd av all data som finns tillganglig och pa
det sattet minska risken for overflodig information. De faktorer vi anser
viktiga att bevaka presenterades i var modell for CI (se 4.1 \Var modell for CI).

Det &r viktigt att inte enbart bevaka sina direkta konkurrenter (se Porters och
Collins resonemang i 3.3.1 Inrikta). For att kunna ta reda pa vilka foretag som
ska bevakas har vi valt att dela upp foretagen i tre olika kategorier. Dessa ar:

Head-to-Head, de konkurrenter som tar fOretagets kunder.

Potentiella konkurrenter, foretag som &r pa vag in pa foretagets
marknad.

Aktorer, foretag som erbjuder en liknande I6sning.
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Kategorierna avgor hur manga faktorer i modellen som ska bevakas, t ex om
det géller en head-to-head konkurrent bevakas alla faktorer. Kategorin styr
dven hur ofta faktorerna ska uppdateras, exempelvis varje manad, halvar eller
vid behov, till exempel vid uppdatering av affarsplanen. Det ar efter en sadan
uppdatering som informationen analyseras och blir till intelligence. Nar detta
gjorts bor &ven en ny inriktning av Cl-processen goras.

Nar dessa tre fragor besvarats ssmmanstélls svaren i en mall som blir output
fran delprocessen. Denna mall kan vara allt fran ett pappersark till
inmatningsfalt i en avancerad databaslosning. Mallen bestar av foretag
kategoriserade enligt ovanstaende kategorisering och de faktorer som ska
bevakas styrs av var modell (se 4.1 Var modell for CI). I nasta delprocess
Inhdmta anvands mallen dels fOr att underlatta, men &ven styra insamlingen av
data.

4.2.2 Inhamta

Huvudtanken med inhdmtning av data &r
att denna ska paga kontinuerligt allt-
eftersom data om konkurrenter kommer

anvandarna tillkdnna. Forutom detta <« )Y <Y
kommer det dven kréavas regelbundna insamlingar for att garantera uppdaterad
information. Resultatet av delprocessen inhamta ar en stor méangd radata som
sedan foradlas till en mindre méngd information i nésta delprocess bearbeta.

Var data hamtas fran &r i vart fall bland annat konkurrenters hemsidor och
produktblad samt massutstéllningar. Detta ar sa kallad primérdata (se 3.3.2
Inhamta) som har den fordelen att den kommer direkt fran kéllan. Samtidigt
finns det en nackdel i att informationen dr utvald och presenterad av
konkurrenten. Det gor att informationen noggrant maste granskas och
utvérderas.

Den kanske viktigaste kallan &r den interna kunskapen om konkurrenter som
finns hos all personal pa foretaget men kanske framforallt hos séljarna (se
3.3.2 Inhamta). Da tanken med var process ar att alla som besitter viktig
information ska dela med sig av den &r intervjuer av interna kéllor
forhoppningsvis inte nddvandig. Det kan dock vara ett mycket bra sétt att
h&dmta in kompletterande information eller for att kontrollera tillforlitligheten.

Att styra valet av kallor tror vi kan vara kontraproduktivt da det latt gor att
samma kallor kontrolleras om och om igen utan att nya kallor med potentiell
ny data upptécks. Vi férenklar dock valet av kélla genom att all data som
samlas in forses med kalla och datum. Data kan hérvid kontrolleras och dven
foljas upp vid ett senare datum. Efter hand kommer kunskapen om vilka
kdllor som har mycket intressant information och vilka kallor som é&r
tillforlitliga 6ka (jamfor Kahaner’s resonemang i 3.3.2 Inhdmta).
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4.2.3 Bearbeta

Delprocessen bearbeta bestar av att

fbré%la insamlad data till information. Pl pLPL P
Foradlingen bestar av att beddma
tillforlitligheten av insamlad data, forse i) i, B,

den med en kalla och ett datum. Vi hade ocksa en diskussion om data skulle
vérderas efter vilket varde kunskapen om den informationen har for
personalen pa Castcom. Exempelvis skulle en speciellt intressant
styrelsemedlem eller en unik produktegenskap kunna férses med en siffra eller
en flagga som gor att den sticker ut fran den 6vriga mangden information. Vi
valde dock att inte ta med en sadan vardering da vi ansag att det skulle
komplicera processen mer an det skulle tillféra i vérde.

Stall data fran olika kéllor mot varandra och bedom tillforlitlighet. Vi har valt
Pollard’s skala (se 3.3.3 Bearbeta) som presenterades tidigare med ett tillagg:

Kontrollerad fakta, data har kontrollerats mot atminstone en annan kalla.
Formodad fakta, ej kontrollerad fakta som konkurrenten sjélv uppger.

Publicerat material, ej kontrollerad fakta som skrivits av nagon extern
person. Till exempel tidningsartiklar.

Rykten, rykten som horts eller setts av nagon pa det egna foretaget.

Eget antagande (tilldgg), egna uppskattningar och antaganden som inte
grundar sig i nagon specifik kalla.

Anledningen till att lagga till eget antagande ar for att kunna fa en
uppskattning for de faktorer som data inte finns tillgdnglig for eller dér det
krdvs en egen bedomning.

Forutom tillforlitlighet bor den bearbetade informationen aven innehalla
foljande delar:

Datum nar informationen bearbetats.
Vem som bearbetat informationen.
Kalla for informationen.

Den forsta punkten &r nodvandig for att ge en komplett bild av
informationen. De Ovriga &r daremot inte direkt nddvandiga for anvandning
av informationen men bor finnas for att underldtta kontroll och analys av
densamma. Att ta med denna information 6kar kunskapen om hur vi kdnner
till informationen och darmed Okar dven fortroendet for informationen
(jamfor Pollard’s resonemang om epistemologi i 3.3.3 Bearbeta).
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Flertalet av faktorerna i modellens tre Gvre nivaer (se 4.1 VVar modell for CI) ska
nu vara ifyllda, omfattningen beror pa konkurrentkategori och tillganglighet pa
data.

4.2.4 Analysera

Innan den bearbetade informationen kan

anvandas som beslutsstod behover den PLPL_PL P
analyseras. ~ Sdtten  att  analysera

info¥mation skiftar oerhort och rzéste B, Y, U5, S,
anpassas till vad behovet av CI &r. | sma snabbvéixande IT-foretag med
begransade personalresurser maste analysen ga att genomfora pa ett snabbt
och enkelt satt. Samtidigt maste informationen ocksa vara direkt anvandbar
och det finns inte utrymme for outnyttjad CI eller Cl som endast ar "trevlig
att ha”.

Vi har valt att dela upp analysen i tre separata delar:

Bedomningsfaktorer
Betyg pa grupperade faktor.

Relativa styrkor och svagheter.

Bedomningsfaktorer ar sddana faktorer som det inte gér att hdmta in data for.
Dessa faktorer som ocksa kallas mjuka faktorer &r ofta inte mer &n en
uppfattning som endast gar att komma at genom att ha djup kunskap och
erfarenhet av den marknad foretaget verkar pa. Sadan kunskap och erfarenhet
| kombination med beaktning av insamlad information gor det majligt att
bedoma till exempel hur konkurrenten uppfattas pa marknaden eller
foretagets formodade strategi. Motsvarar i viss man den vénstra delen av
Porters (se 3.3.4 Analysera) ramverk for konkurrentanalys. Vi tror att malet
med att anvdnda ramverket harmed uppfylls &ven om den inte anvénds.
Anledningen till att inte anvanda ramverket ar for att gora analysen sa enkel
och intuitiv som majligt.

Betyg pa grupperade faktorer ar en vérdering enligt en tregradig skala pa en
samling faktorer inom ett visst omrade (exempelvis finansiell styrka eller ett
produktomrade). For att minimera risken for att uppfattningen av vérdet for
en viss gradering skiljer sig mellan olika personer har vi valt att inte anvénda
siffror utan ord for varderingen (till exempel Utmarkt, Bra och Dalig).
Varderingen visar hur bra en konkurrent ar pa det omradet. En sadan
véardering ar framforallt anvandbar for att gora benchmarking av olika
konkurrenter gentemot det egna foretaget (se 3.3.4 Analysera). En
fragestalining som diskuterades var om denna vardering skulle vara relativ det
egna foretaget eller absolut. Vi besl6t oss for att anvanda en absolut vardering
for att aven fa en réttvisande bild av det egna foretaget. Hade vi anvant en
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relativ skala hade det egna foretagets varderats till mitten av skalan inom alla
omraden vilket skulle ge en felaktig bild av foretaget. Vi ansag dessutom att
varderingen anda kan goras relativt det egna foretaget dven om en absolut
skala anvéands.

Relativa styrkor och svagheter ar den analysmetod som féresprakas av de
flesta av de forfattare vi studerat (se SWOT-analys i 3.3.4 Analysera). Den
motsvarar den hogra delen av Porters (se 3.3.4 Analysera) ramverk for
konkurrentanalys. Det &r dessutom den metod som verkar vara den oftast
forekommande pa féretag som anvander sig av Cl, att doma av litteraturen pa
omradet, exempelvis Rosén och Sundqvists (1997) studie av Cl pa svenska
lakemedelsforetag (se 1.2 Problemdiskussion). Anledningen till detta ar att den &r
enkel och ger en bra ssmmanfattning av vad som bor uppmérksammas hos en
konkurrent. En annan fordel &r att den dar kvalitativ och darfor vl
kompletterar den kvantitativa skala vi ocksa anvander oss av. Vi har valt att
endast studera styrkor och svagheter, inte mojligheter och hot. Anledningen
till detta ar att mojligheter och hot framforallt riktar sig mot konkurrenternas
omvarld inte deras interna forutsattningar. Vi anser att mojligheter och hot
darfor till stor del bor vara gemensamma for alla foretag, inklusive det egna,
och behdver inte studeras enskilt for varje konkurrent.

| denna delprocess genereras faktorerna i modellens nedersta niva, CI Overview
(se 4.1 Var modell for CI). Analysen ar till skillnad fran inhamtning och
bearbetning inte en standigt pagaende process. Anledningen till detta &r att vi
anser att for att kunna gora en relativ och konsekvent bedémning av
konkurrenterna maste dessa varderas tillsammans. For att gora detta och halla
Cl aktuell maste regelbunden analys utforas, helst i form av mdéten dar
samtliga konkurrenter analyseras.

4.2.5 Anvanda

Delprocessen Anvanda gar ut pa att ClI

anvéands av personer som behover den i I[ pL_PL_PL P

sitt arbete. Pa grund av de speciella

forutsattningar som galler for sma snabb- ) i, U, S,
vaxande IT-foretag (se 3.5 Sarskilda aspekter f6r nystartade foretag) har vi beslutat
oss for att anvanda en webbaserad intranétslosning dér all personal sjalv kan
tillgodose sig den CI han eller hon behdver. Detta eliminerar behovet av
tidsddande rapportering och presentation av Cl samtidigt som alla som &r i
behov av ClI far tillgang till den. Nackdelen &r att det kan vara svart for
personalen att kanna till nar det finns ny CI att tillga. Eventuellt kan detta

underlattas med hjalp av utskick via e-post sa fort nagon affarskritisk
information tillkommit eller efter att en ny analys har genomforts.

Tillgangen till ren konkurrentinformation ar dock inte speciellt intressant. FOr
att informationen ska kunna kallas CI behover informationen presenteras pa
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ett enkelt och tydligt satt. Den presentation vi gjort bestar av olika rapporter
beroende pa dndamal. Dessa baseras pa samma data, information och
intelligence, men urvalket och presentation skiljer sig. Ett alternativ till en
intrandtslosning med olika rapporter skulle kunna vara parmar dar alla
rapporter sparas i pappersformat.

Utdver dessa rapporter har vi funnit det lampligt med enkla Gversikter av ett
foretags olika omraden. Ett satt att visualisera detta ar att anvanda sig av
produktmatriser dar flera konkurrenter och dven det egna foretaget Iatt kan
jamforas. Det kan ocksa vara bra att tillhandahalla historisk data for att
trender och forandringar Over tiden ska kunna urskiljas. Vi har darfor valt att
spara historisk data.

Da Cl anviénts for att paverka beslut och korrigerande atgarder for att styra
foretaget pa ratt kurs genereras feedback pa densamma. Denna feedback ar
input till n&sta cykel av processen, narmare bestdmt nésta Inrikta. Harvid
erhalls ytterligare synpunkter pa:

Vilken data ska samlas in?
Vilka foretag ska bevakas?

Hur ofta ska dessa foretag bevakas?

Cirkeln dr sluten, varefter processen anvands uttkas och modifieras modellen
som ligger till grund for vilken data som ska samlas in (se 4.2.1 Inrikta).

4.3 Organisation

Vi har valt att ge vart forslag for hur sma, snabbvaxande I1T-foretag kan
organisera sig utefter olika roller. Varje person kan ha flera roller och flera
personer kan ha samma roll. De roller vi kommit fram till &r:

Cl-ansvarig: Procességare, ansvarar for att insamling sker, tar hand
om feedback och stéller krav pa det verktyg som
anvands i Cl-processen. Samordnar Cl-processen sa
att de som kan tillféra nagot ingar i den. Det bor inte
finnas mer &n en Cl-ansvarig, eventuellt kan ansvaret
delas upp sa att det finns en ansvarig for exempelvis
varje produktomrade.

Innehavaren av denna roll &r alltsa centralt ansvarig
for Cl-verksamheten och det bor vara nagon som star
ndra ledningsgruppen for att Cl-verksamheten ska fa
tillracklig uppmérksamhet och status. Denna roll har
inslag av bade Davenports Information Producer och
Belbins Chairman som vi ndmnt tidigare (se 3.4
Organisationen och foretagskultur).
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Tekniskt ansvarig:

Analytiker:

Ansvarar for att, efter de krav som Cl-ansvarig stéller,
bygga och handha féretagets Cl-verktyqg.

Vi har valt att dela upp ansvaret i en tekniskt ansvarig
och en procességare pa det satt som Westelius (2000)
foreslar.

Denna roll kan jadmféras med Lackman, Saban &
Lanasa’s enhet for Intelligence Library (se 3.4
Organisationen och foretagskultur).

Ansvarar for inriktningen och analysen i CI-
processen. Ska kombinera och tolka information som
konkurrentansvariga (se nedan) tagit fram. Star alltsa
for omvandlingen fran information till intelligence.
Letar nya fOretag och analyserar dessa.
Kvalitetsgranskar och forsoker komma pa satt att
utveckla samt komplettera den data som samlas in
och behandlas i processen.

Denna roll kan jamféras med Lackman, Saban &
Lanasa’s enhet for Strategic Marketing Intelligence och
har inslag av bade Belbins Shaper och Monitor Evaluator
(se 3.4 Organisationen och foretagskultur). Vid inriktning
ar egenskaper som dr typiska for en Shaper dnskvarda
och for analysen &r det Monitor Evaluators egenskaper
som framst efterfragas.

Konkurrentansvarig: Ansvarar for att samla in data for en eller flera

konkurrenter och darmed ocksa filtrera bort e
nodvéandig data. Svarar darmed fér omvandlingen
fran data till information. Konkurrentansvarig far
riktlinjer Over vilken information som ska samlas in
(mall) varefter de utfor de aktiviteter som behdévs for
att inhdmta data. Varje konkurrent ska endast ha en
konkurrentansvarig for att undvika en for stor
spridning av ansvar.

Denna roll kan jamféras med Lackman, Saban &
Lanasa’s enhet for Research samt till bade Davenports
Information Innovator och Belbins Resource Investigator (se
3.4 Organisationen och foretagskultur). Framsta uppgiften
ar att samla data men ska dven utforska nya satt att
samla in och sprida Cl inom foretaget.
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Konkurrentansvarig rollen kan ersattas eller kompletteras med liknande roller:

Omradesansvarig:  Ansvarar for att halla faktorer inom ett visst omrade
uppdaterade for samtliga konkurrenter, 1 6vrigt géller
samma som for konkurrentansvarig.

Kéllansvarig: Ansvarar for att en viss kalla (t ex arsredovisningar
eller fackpress) scannas efter relevant data, i Gvrigt
galler samma som for konkurrentansvarig.

Vi har dven identifierat tre anvandarroller; séljare, produktansvarig och strateg.
Dessa innehas bade av de som deltar i CI-processen och de som star utanfor
den. Rolluppdelningen stammer vél 6verens med de behov som Sandstrom
(1988) och Hussey och Jenster (1999) identifierat (se 3.3.1 Inrikta).

Saljare: Denna roll motsvarar de pa foretaget som moter
konkurrenten direkt. Dessa &r i behov av operativ Cl
vilken kannetecknas av konkret information om
konkurrenternas situation i dagslaget. Fokus ligger pa
att kunna identifiera relativa svagheter och styrkor
som kan utnyttjas i en férhandlingssituation.

Produktansvarig: Dessa ar framforallt intresserad av information om
konkurrenternas produkter. Bade information om
deras produkter i dagsldget och vad de har for
produktstrategi ar intressant.

Strateg: Strategerna &r framforallt foretagsledningen och
affarsutvecklare samt eventuellt styrelsen. Dessa &r
framforallt intresserade av fOretagsfakta och
konkurrenternas styrkor, svagheter och strategi.

Utbver dessa tre roller ser vi att dvrig personal ocksa kan ha behov av CI.
Denna varierar beroende pa vilken uppgift de har pa foretaget varfor det ar
svart att saga nagot mer konkret om vad de kan tankas behéva. Nedan visas
de olika rollernas ansvarsfordelning i Cl-processen. Cl-ansvarig och tekniskt
ansvarig dr inte inritade da de har ett helhetsansvar och inte ansvarar for
nagon specifik del av processen.

Y Y
Inrikta —y Mall /L)[ Inhamta —y Data/L) Bearbeta
KA

Analytiker

KA
Feedback (—[ Anvanda W Analysera](7/lnformation <

Alla Analytiker
Figur 15: Ansvarsfordelning for Cl-processen.
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5 Provning av modell och process

“Quantity derives from measurement, figures from quantities,
comparisons from figures and victories from comparisons.”

Sun Tzu

FoOr att utvdrdera var modell och process har vi latit prova dem dels i dess
verkliga kontext pa Castcom och dels med hjdlp av expertintervjuer.
Prévningen pa Castcom har gjorts med hjélp av DeLone & McLean’s modell
for att méta ett informationssystems framgang (se 2.3.5 Kriterier for att tolka
studiens resultat och Bilaga 1). Denna prévning har fokuserat pa det praktiska
arbetet i processen och anvdndandet av det informationssystem vi tagit fram
for att stodja processen. Informationssystemet ar ett webbaserat verktyg déar
anvandarna kan mata in information och fa ut den i form av olika rapporter.
Det bor papekas att syftet med att ta fram detta informationssystem var att
kunna testa var modell och process, inte att det skulle vara ett kommersiellt
gangbart Cl-verktyg.

Expertintervjuerna gjordes for att fa en bredare bild av hur Cl-verksamhet
kan bedrivas. Experterna har med sin erfarenhet fran liknande system kunnat
ge intressanta kommentarer om hur de tror att systemet kommer fungera och
vad som fungerat respektive inte fungerat i andra fall. Intervjuerna har mer
varit diskussioner an strukturerade intervjuer och ingen fragemall har anvénts.
Vi har istéllet anvént oss av ett diskussionsunderlag med stédord for att kunna
styra diskussionen dit vi vill och inte missa nagot viktigt omrade.

5.1 Provning pa Castcom

Vi har intervjuat ett antal personer som under en tid arbetat med det system vi
tagit fram. Hadanefter syftar system pa modell, process och informationssystem
i dess organisatoriska sammanhang, det innefattar saledes anvéndare, deras
handlingar samt effekter av deras handlingar. Alla de roller vi foreslagit finns
representerade bland de vi intervjuat bortsett fran processagare och tekniskt
ansvarig da vi under utvéarderingen sjalva tagit dessa roller.

5.1.1 Systemkvalitet

Hur hanteras data i systemet? Ar informationen palitlig, beror palitligheten pa vem som
matat in informationen? Beror varderingen av information pa vem som utfort varderingen?

Uppfattningen om huruvida informationen systemet genererar ar palitlig eller
inte skiljer sig mellan anvandarna. Det &r ingen som anser informationen helt
palitlig eller helt opalitlig. De flesta 4r 6verens om att palitligheten varierar
beroende pa vem som hamtat in den da férmagan att vardera data beror bade
pa kunnande och erfarenhet. Den allmanna uppfattningen ar dock att
tillforlitligheten av informationen i sig &r viktigare an tillforlitligheten for den
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som hamtat in informationen. Det framgar ocksa att tillforlitligheten uppfattas
nagot vag, men att tillforlitligheten troligtvis kommer forbattras efter hand
som mer data kommit in och fler personer radfragats.

For att oka tillforlitligheten foreslar nagra av anvandarna att all information
som nagon snappar upp om en konkurrent ska skickas till den som ar ansvarig
for den konkurrenten. En annan majlighet som foreslas ar att ha en pool med
information dar samtliga anstallda kan lagga in information. Denna bearbetas
senare av ett fatal personer som har den kompetens som kravs. Framforallt en
person var kritisk till ett sadant upplagg eftersom det latt skulle uppsta en
flaskhals i processen. Ett annat forslag for att 6ka tillforlitligheten var att data,
forutom att ha datum for nér den senast uppdaterades, dven skulle ha datum
for ndr den senast kontrollerades. Detta skulle leda till att &ven gammal data
kan vara aktuell och darmed dven intressant.

Nar det géller analys kom 6nskemal fran flera hall att varderingen av faktorer,
framforallt produktfaktorer, borde styras hardare for att ge en mer konsekvent
vérdering av olika konkurrenter. En battre beskrivning av vad de olika
graderingarna i skalan star for skulle troligtvis minska variationen i analysen
avsevart.

5.1.2 Informationskvalitet

Fyller informationen i informationssystemet det behov som systemet var ténkt att fylla? Ger
informationen en korrekt bild av konkurrenterna? Saknas det eller finns det fér mycket
information?

Asikterna glider isar, ndgon menar att det fortfarande finns fér manga luckor
for att en korrekt bild av konkurrenten ska kunna férmedlas medan andra
anser att det kan vara farligt att mata konkurrenten utefter foretagets egen syn
pa varlden. Modellen gor att konkurrenter bara mats efter modellens faktorer,
konkurrenterna utgar antagligen efter andra attribut. Nu bevakas en delmangd
data vilket kan formedla en felaktig bild. Alla & dock Gverens om att en battre
bild av konkurrenter erhalles med hjalp av systemet an utan systemet. Det
finns 6nskemal fran nagra av anvandarna att utoka modellen och ta med fler
aspekter for att fa en annu utforligare bild. En av anvandarna vill ocksa ha fler
jamforande rapporter som stéller foretag och produkter mot varandra.
Strategerna vill ha mer kondenserade managementrapporter och utforligare
finansiell analys.

Vad det géller analys saknas, enligt en av anvandarna, hur foretaget ska
attackera konkurrenterna, d v s hur ska konkurrentens styrkor och svagheter
hanteras taktiskt. Dock menar en av analytikerna att han inte vill ha mer analys
I informationssystemet. Han menar att analytikerna bor skriva en separat
rapport baserad pa information i informationssystemet ifall en utforligare
analys efterfragas.
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Vi har valt att endast ha tre nivaer i gradering av faktorer. En person upplevde
detta som en lite val vag vdrdering. Véarderingen ger en bra bild av
konkurrenterna relativt det egna foretaget men inte relativt andra
konkurrenter. Han stallde sig dock sjalv tveksam till om en mer detaljerad
gradering skulle tillféra nagon konkret nytta for foretaget.

5.1.3 Anvandande

Kategorin anvandande syftar pa praktiskt anvandande av systemet. Hur har systemet
anvants? Vilka delar har anvants och av vilka? Vilka problem uppstod vid anvandandet?

Anvédndandet varierar som vantat mellan de olika anvéndarrollerna.
Produktansvariga anvander hela systemet dven om beskrivning av olika
kunder och kundfall mest anvénds informativt snarare &n operativt i det
dagliga arbetet. Séljarna daremot anvander framforallt konkurrentrapporterna
som ar baserade pa ett specifikt kundfall. Strateger var som véntat mest
intresserade av strategisk Cl. Anvandandet skiljde sig dock inte enbart baserat
pa vilken roll anvandaren har i processen utan aven beroende pa individens
satt att arbeta. Nagra foredrog att ga direkt till detaljuppgifterna for att komma
narmre kéllan och kunna bilda sig en egen uppfattning medan andra,
framforallt strateger och saljare, foredrog kondenserade och 6Gvergripande
sammanfattningar samt konkreta rad for hur konkurrenten ska tacklas.

Samtliga uppger att de tdnker fortsatta anvdnda systemet. De anser att ingen
kan halla reda pa alla konkurrenter sjalv och att det ar viktigt att kunna se hur
foretaget star sig mot konkurrenterna. En av de produktansvariga anser att
systemet framforallt férenklar delgivning och spridning av information. De
tyckte alla att det var lattanvant &ven om flexibiliteten i informationssystemet
inte alltid var sa bra. Nagra uppgav att de ibland hade velat mata in
kommentarer som det inte alltid fanns utrymme for och att data ibland inte
kunde matas in i den form som fanns tillganglig. Det framkom ocksa att vissa
faktorer behovde tydligare forklaring, bade vad det géller vad faktorn betyder
och i vilken form informationen presenteras (exempelvis kronor eller dollar).

En synpunkt som standigt dok upp var att systemet maste anvandas for att
vara framgangsrikt. Framforallt de i chefsposition papekade att de var
tveksamma till att ha ett distribuerat ansvar. De ansag det inte rimligt att
forvéanta sig att alla skulle ha tid att mata in information i systemet, speciellt
inte med tanke pa vilken typ av foretag det ror sig om. Aven de
produktansvariga som foresprakade distribuerat ansvar medgav att det kravs
betydligt mer arbete for att fa det att fungera. De ar ocksa tveksamma till om
samtliga kommer att ha tid att ansvara for en konkurrent. Samtidigt vill de att
sa manga som majligt ska vara delaktiga i processen eftersom processen gar ut
pa att samla in och sprida kunskap. Framforallt vill de undvika att en person
har allt ansvar, nagot som cheferna foresprakar. Ett flertal fordelar och
nackdelar ndmndes.
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Fordelar med att endast en person arbetar med CI &r att han har tid att
ordentligt satta sig in i konkurrenssituationen. En annan fordel ar att
processen antagligen kommer att vara vélorganiserad i personens huvud.
Samtidigt sags detta som en nackdel eftersom behovet av dokumentation och
utveckling av processen kommer vara mindre vilket leder till att detta
forsummas. Andra nackdelar som namndes var att denna person maste vara
véldigt kommunikativ, att processen blir beroende av en person och att det
|lattare uppstar flaskhalsar i systemet.

En av analytikerna papekade att en av informationssystemets styrkor &r att det
stoder processen i den utstrackning det gor. Detta genom att informations-
systemet delar upp och begransar atkomsten till bearbetning eller analys for de
som inte ska anvanda de delarna. Han anser ocksa att ansvarsfordelningen
maste vara tydlig sa att alla vet vad de andra gor. Rapporter bor dven kravas in
s att alla gor det de &r dlagda. Ett forslag vi fick var att knyta en loggfunktion
till informationssystemet. Denna skulle uppdateras varje gang nagon lagger till
eller &ndrar konkurrentinformationen. Hér kan ytterligare kommentarer och
forklaringar ges till den information som lagts in. Denna funktion skulle ocksa
kunna kopplas till processen sa att alla berorda far reda pa nar information om
en konkurrent uppdaterats.

5.1.4 Tillfredstalla anvandare

Tillfredstalla anvandare &r den kategori som ska mdta anvadndarnas subjektiva
uppfattningar om systemet. \ad &r systemets starka respektive svaga sidor? Uppfyller
systemet behovet av CI?

Storsta fordelen med systemet, enligt anvéndarna, dr att det samlar all
information pa ett stélle i elektronisk form. Informationssystemets
webbgréanssnitt upplevs som ett av systemets stora fordelar, information ar
|attillanglig och Gversiktlig.

Negativt med systemet ar att informationssystemet upplevs prototypaktigt.
Dessutom uttalades farhagor av séljarna att information inte uppdateras, de
menar att det finns risk att informationssystemet blir ytterligare ett system att
tdnka pa och underhalla. Det uttalades 6nskemal att kunna komma at
rapporterna och mata in information vid distansarbete. Vidare eftersoks en
mojlighet att mata in allm&nna rykten om kommande héndelser. Det finns
dessutom onskemal att integrera systemet med andra system sasom framtida
saljstodssystem och beslutstodssystem.

| dagsldget uppfylls anvédndarnas behov av Cl, men utvérderingen har &nnu
inte bevisat att systemet ar anpassningsbart da inga faktorer lagts till eller tagits
bort fran modellen. Ett annat behov som kvarstar ar att systemet bor kopplas
tydligare mot beslut och atgérder.
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5.1.5 Individpaverkan
Individpaverkan mater systemets paverkan pa anvandarens tankar, agerande och sedermera
beslut. Leder systemet till battre beslut? Pa vilket satt har systemet underlattat beslut?

Anvdndarna menade entydigt att systemet leder till béttre beslut. Utan
systemet baseras beslut framst pa hérsagen som dessutom inte alla kénner till,
Produktansvariga anser att det ar val vart resursinsatsen och sdger att systemet
redan nu ligger till grund for produktutvecklings- och partnerbeslut. Systemet
gor det ocksa enklare att se vilken typ av information som saknas, systemet &r
saledes ett bra stod for att bestélla en marknadsundersokningsrapport fran ett
marknadsanalysforetag, t ex Gartner Group.

En av séljarna menade att systemet ar ett bra hjdlpmedel att utbilda nya séljare
med. Vidare ansag produktansvariga och strateger att upphandlings-
rapporterna var bra for att snabbt kunna sdtta sig in i en upphandling. Séljarna
ansag att denna rapport var bra da de blev blixtinkallade till ett méte och
skulle bista en kollega eller i de fall da de skulle ta Gver ndgon annans
upphandling.

Anvéndarna ansag systemet generera battre beslut dven stéllt i relation till
resursinsatsen som krdvs. Produktansvariga ar redan nu 6vertygade om att
systemet genererar battre beslut. Séljarna ar inte lika 6vertygade men de anser
att systemet borde betala sig sjalvt i form av fler vunna fall i framtiden. De
anser emellertid det for tidigt att uttala sig sakert om det nu. Vidare papekades
att informationen som genereras av systemet kommer bli &n viktigare |
framtiden da foretaget véaxer och far fler séljare.

5.1.6 Organisationspaverkan

Hur paverkar systemet organisationen? Vilka positiva eller negativa bieffekter far det?
Hur paverkar en formaliserad process Kreativiteten?

Det priméara malet med systemet och processen ar att hoja kunskapen om
foretagets konkurrenter och deras produkter. Bortsett fran det malet upplever
anvandarna ocksa ett antal positiva bieffekter. En av de vi intervjuade ansag
att foretaget borde fa en béttre strategisk riktning av systemet da de battre
kanner till vilka konkurrenterna ar och vad de gor. En annan uppfattning var
att det bidrog till en allman kompetenshdjning inom féretagets produkt-
omraden. Slutligen uppfattades det som att systemet kan anvandas som en
snabbstart for nyanstallda, inte bara for att 6ka kunskapen om foretagets
konkurrenter utan dven kunskapen om det egna foretaget. Inférandet av Cl-
processen har ocksa hjalpt till att klarligga vissa brister i organisationen som
inte kdndes till innan.

De flesta anser det ocksa positivt att ha en val definierad och formaliserad
process. Ingen av de tillfragade ansag att det paverkar kreativiteten negativt
forutsatt att det finns utrymme for kreativitet i processen. En av analytikerna
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papekade ocksa att formaliserad inte ar detsamma som last och att en
forutsattning for att en process ska vara framgangsrik &r att den
vidareutvecklas och anpassas till nya forutsattningar. Det finns dock en risk i
att anvandarna forsoker anpassa processen innan de till fullo forstar vad den
innebar. Detta kan leda till att processen utvecklas utifran ett felaktigt
perspektiv.

Andra faror som papekades var att folk fastnar i processen utan att tanka pa
vad som verkligen &r anvandbart. Risken &r att det matas in information som
ingen behover bara for att modellen och processen sdger att det ska goras. Det
finns ocksa en risk att processen uppfattas som det enda sanna sattet att
bedriva konkurrentbevakning vilket kan medfdra att viktig information inte
uppmarksammas eftersom den inte passar in i systemet.

5.1.7 Sammanfattning av provning pa Castcom

Reaktionerna pa Castcom var generellt sett positiva. Anvandarna ansag att den
storsta fordelen med systemet var att det samlar all information pa ett stélle,
dessutom i elektronisk form sa att den latt kan anvandas i andra dokument
eller presentationer. Informationssystemet var ocksa anvandbart for att snabbt
kunna sétta sig in i en upphandling eller for att utbilda personalen om
foretaget och foretagets konkurrenter.

Ett problem var dock uppenbart, séljarna kan inte vara konkurrentansvariga.
Samtidigt holl de flesta med att saljarna maste vara med och bidra med sin
kunskap om konkurrenterna. En l6sning pa problemet som foreslogs var att
all information om en konkurrent som nagon pa foretaget kommer Over
formedlas till den som har ansvaret for den konkurrenten. Nackdelen som
nagra ocksa papekade 4r att det latt uppstar en flaskhals i systemet. En variant
pa denna I6sning som foreslogs var att ha en informationspool som samtliga
har tillgang till. I denna laggs data och information om konkurrenterna in och
sedan ansvarar konkurrentansvariga for att séka igenom den efter relevant och
tillforlitlig information som de senare I&gger in i systemet.

Ansvarsfordelningen behdver vara tydligare sa att alla vet vad de andra gor.
Rapporter bor krévas in sa att alla gor det de ar dlagda. Ett forslag var att
knyta en loggfunktion till informationssystemet. Denna skulle uppdateras
varje gang nagon lagger till eller dndrar konkurrentinformationen, vilket
medfor att alla berérda far reda pa nar information om en konkurrent
uppdaterats.

Andra asikter som kom upp var att systemet inte var tillrackligt flexibelt nar
information skulle matas in. Beskrivningen av vad de olika graderingarna pa
varderingsskalan star for var inte heller tillracklig. Ett datum for néar
informationen senast sags over onskades ocksa. Mer analys efterfragades
framforallt direkta beslutsrad. Analytikerna daremot var tveksamma till for
mycket analys och tyckte att anvdndarna borde bilda sig en egen uppfattning.
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5.2 Provning med hjalp av expertintervjuer

Vi har dven utsatt var modell och process for vad vi kallar ett experttest. Vi lt
tva experter pa konkurrent- och omvérldsbevakning kritiskt granska var
modell och process. Dessa tva var Sven Hamrefors, forskare inom omradet,
och Malin Josephsson, konsult pa en firma som jobbar med kunskaps-
hanteringssystem for bland annat konkurrent- och omvérldsbevakning. Nedan
foljer en sammanstéllning av de synpunkter som kom fram under proévningen.

5.2.1 Allmanna reaktioner

Experterna ansag att det finns goda chanser for att vart system kommer vara
framgangsrikt. De var bada O6verens om att nyckeln till framgang ar att
systemet verkligen anvands av personakn. Hamrefors ansag daremot inte att
systemet racker till for att tillfredstélla det totala behovet av Cl pa ett foretag,
daremot kan det fungera bra som en informationsdatabas. Intelligence skapas
enligt honom forst i kombination med flera verktyg och darfér bor Cl-
verksamheten kompletteras med andra system. Han stallde sig ocksa tveksam
till nyttan av att anvanda ett sadant system. Anledningen var att han ansag att
huvuddelen av personalen pa sma foretag redan kanner till enkel information
om sina konkurrenter. Den framsta nyttan ar enligt honom att h6ja kunskapen
hos de som inte &r sa insatta i konkurrenternas verksamhet. Det kan ocksa
vara bra med ett sadant system om det ar for stor oordning i
konkurrentbevakningen.

Josephsson har erfarenhet fran ett liknande informationssystem som
Implementerats i Lotus Notes, vilket inte fungerade tillfredsstallande. Detta
informationssystem var for krangligt att mata in data i och output stamde inte
Overens med det behov av information som fanns hos de som skulle mata in
informationen. Hamrefors papekade att en forutsattning for att ett system
som detta ska lyckas &r att det ar enkelt att anvédnda och lattatkomligt.

5.2.2 Incitament for anvandning

Innan ett system for Cl tas fram bor en ordentlig behovsanalys utféras.
Denna gor personalen delaktig och risken att systemet inte kommer att
anvandas minskar. Behovsanalysen kan ocksa vara en indikation pa om
systemet kommer lyckas eller ej. Tar personalen sig tid till att medverka i en
ordentlig behovsanalys ar chansen storre att de dven tar sig tid till att anvanda
systemet. Josephsson presenterade ett fall dar forarbetet for att engagera
personalen pagatt under ett ar innan utformningen av sjdlva
informationssystemet bérjade diskuteras.

Det framkom dven klassiska synpunkter avseende informationssystemsdrift-
sdttningar som till exempel att det ar viktigt att output fran process och system
ar anvandbart samt att informationssystem som hanterar kunskap har en lang
startstracka. Varfor ska nagon ta sig tid att dokumentera ett fall nar de kan
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forbereda nasta fall istallet? Experterna ansag att det behdvs nagon form av
incitament for att ett sadant system ska ha en chans att lyckas.

Oavsett om foretaget ar litet eller stort behdvs stod fran ledningen.
Experterna menar att hogsta ledningen maste Oppet std bakom
informationssystemets anvandande och dven anvénda det sjalv. Vart att notera
ar att Josephsson med “verklighetsférankring” betonar och forstarker vad
teorin séager. Hon papekar ocksa att detta inte ar nagot som endast galler stora
foretag utan aven sma foretag i lika stor utstrackning.

De gav nagra forslag pa hur ledningen skulle kunna visa sitt stod:

Josephsson berattade om ett framgangsrikt fall inom reklambranschen
dar foretaget dkte pa “spaningsresa” till New York. De anstéllda
utrustades med kameror for att spana trender och scanna den inom
reklam innovativa och betydelsefulla amerikanska marknaden. Resan
var borjan pa en satsning pa omvarldsbevakning.

Ett mote dar ledningen Gppet uttalar sitt stod fér processen, delar ut
konkurrenter till respektive konkurrentansvarig och sedan ocksa sjélva
deltar i processen.

Incitament av olika slag. Monetdra bonussystem eller uppmuntran i
form av utmarkelser, exempelvis ”Veckans spanare”.

Vidare menade de att den ovan ndmnda startstrackan kan forkortas
genom att peka pa vilken konkret nytta systemet medfor (till exempel
en upphandling som lyckats pa grund av att informationssystemet
anvants). Det poangterades att ledningen maste bevisa att systemet
verkligen bidrar till verksamheten, exempelvis genom fler vunna
upphandlingar.

Ett annat forbattringsforslag &r att processen startas med en k&rngrupp som
far systemet att fungera och tar alla barnsjukdomar. Nér dessa 6vervunnits
kan karngruppen anvandas som missiondrer nér antalet delaktiga i processen
utokas.

Hamrefors menar att ledningen pa mindre foretag ar mer auktoritar an pa
storre foretag. Pa sma foretag ar det oerhort viktigt att alla gor vad som
forvantas av dem for att foretaget ska Overleva, dessutom uppmarksammas
personalens arbete i hogre grad. Detta gor det svart for personalen att komma
undan sina arbetsuppgifter och borde géra det lattare for ledningen att
kontrollera att alla anvander informationssystemet.
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5.2.3 Organisation

Vad det galler struktur glider experternas synpunkter isdr. Josephsson ar for
struktur eftersom det da erhalls ett gemensamt informationssystem dar all
konkurrentinformation finns och det ar ocksa dar konkurrentinformation
eftersoks. Hamrefors daremot ar skeptisk till en dokumenterad process och
menar att forvandlingen fran data till intelligence snarare ar nagot som sker i
huvudet pa den som analyserar. Det dr enligt honom svart att 6verfora tyst
kunskap i ett verktyg och det skulle vara battre med regelbundna moten eller
fikapauser istallet for en formell process.

Hamrefors havdar ocksa att andamal &r viktigare an medel i dagens ekonomi
och att en formaliserad process endast begransar individens handlingsformaga
och kreativitet. Josephsson menar att formalisering ar livsviktig. Varfor
uppfinna hjulet igen ndr en konkurrent ska analyseras? UtOka istéllet en
befintlig analys ar Josephssons melodi. Hamrefors menar att en sadan
likriktning gor att foretaget forblindas. Det finns en risk, speciellt pa mindre
foretag, att oliktankande inte accepteras. En formaliserad process leder da till
att de anstallda endast samlar in mer data om det som fOretaget redan k&nner
till och missar all information som inte passar in i “ramen”.

De ar bada emellertid Gverens som att det maste finnas en ansvarig som ser
till att saker hander och som har en helhetssyn pa verksamheten. Det ar vart
att notera att Josephsson har erfarenhet fran ett kundfall dar ansvarig
saknades och slutsatsen fran det fallet 4r att nagon med en helhetssyn ar
absolut kritisk.

En risk med en formaliserad process for konkurrentbevakning ar att fOretaget
tror att de har fullstandig koll pa sina konkurrenter. Risken &r dock stor att de
forbiser viktig information. Folk ar enligt Hamrefors bra pa att samla in
information i sin egen handlingsmiljo och det &r dven sadan information de tar
till sig. FOr att inte hamna i den situationen skulle vad Hamrefors kallar ”de
andra hjarnorna” behovas. Han aterkom stéandigt till budskapet att slappa in
andra hjarnor speciellt som risken for likriktning &r sa stor pa ett litet foretag.
Det 4r enligt honom oerhért viktigt att fa in data fran oliktankande,
exempelvis partners, kunder eller leverantorer. Han foreslar till och med att
dela med sig av informationen till konkurrenter eller att anlita nagon extern
person. Josephsson menar att det kanske varit naturligare att dela med sig om
det rorde sig om omvarldsbevakning och da ocksa byta erfarenheter med
varandra. Med den forhallandevis taktiska inriktningen vi valt skulle hon
avvakta. Josephsson tycker dock att det &r en bra idé att ge partners tillgang till
informationen. P& grund av att en del av informationen kan vara kanslig
rekommenderar hon oss att vanta med detta tills dess det gar att styra vem
som kommer at vilken information.
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Det géller att utbilda personalen i processen, informationssystemet och i Cl i
allménhet. Personalen maste inse att systemet inte &r allt. Hamrefors menar att
var process och angreppssatt endast kan fa foretaget att bli nast bast, en slags
"Folja John™. Vill foretaget vara marknadsledande bor de inte bara titta pa vad
konkurrenterna har idag och reagera efter det utan forsoka vidga sin syn.

5.2.4 Information och analys

Experterna menade att det finns en risk att analysen kan ga forlorad ifall
informationssystemet har for mycket manuell inmatning. Om all tid gar at att
mata in data finns lite eller ingen tid till analys och systemet genererar i s fall
inget "mervérde” (d v s data och information men inte intelligence). Arbetet
med att samla in foretagsdata bestar framforallt av att kopiera den fran
Internet vilket pekar pa att det skulle kunna goras med automatik.
Produktinformation daremot kraver mer kunskap och inmatningen &r saledes
svar att automatisera. Experterna menade att viss information skulle kunna
kopas in fran externa kallor. Exempelvis nyhetstjanster fran Reuters,
mediebevakning i sa kallade bevakningsprofiler fran Observer eller
marknadsrapporter fran Frost & Sullivan.

Ett annat potentiellt problem &r, enligt experterna, att fa personer ar nojda
med att endast ha insamlingsrollen. | regel vill personer som samlat in data
ocksa vara med och analysera den. A andra sidan kan da andra problem
uppsta, dels ar inte alla personer analytiskt lagda och dels finns risk att
konkurrenter beddms olika av olika personer. Experterna upplevde det som
att det kan bli svart att motivera personer att samla in data som anda finns
publikt tillgdnglig. De menar att det ar enklare att fa personer att dela med sig
av specifik kunskap om konkurrenter som inte finns allmént tillganglig.

Vi fragade experterna vad de tyckte om att forutom de faktorer som ska
bevakas dven ha utrymme for att mata in 6vrig information som inte passar in
I mallen. Josephsson menar att det skulle vara bra ifall verktyget har en
sokmotor. Det medfor dock vissa problem, vem vagar mata in information
ndr de inte vet vad den ska anvéandas till? Det finns ocksa en risk att det blir
for mycket information som inte kan hanteras pa ett tillfredsstéllande sétt.
Hamrefors tyckte absolut inte om idén med “6vrig” information. Det blir
enligt honom dnda ingen sadan information och om det mot férmodan matas
in ndgot &r det dnda ingen som tar till sig informationen. Det finns ocksa en
risk for olika tolkningar av sadan information vilket kan leda till att den gor
mer skada &n nytta.

Josephsson foreslog att analyssteget i processen utdkas genom att SWOT-
analysen kompletteras med Porters modell for konkurrentanalys (se 3.3.4
Analysera). Denna skulle gora sa att analysen innefattar mer siande om
framtiden, ”Vart vill konkurrenten komma?”. Hamrefors menar att var modell
saknar framtidsscenarios. Josephsson papekar att scenarios ar viktiga men att
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det finns en risk att scenarion uppfattas som framtiden. Hamrefors anser
ocksa att analysen bor fokusera pa avvikelser och ologisk data. Han namnde
som exempel Nordbanken som pa 80-talet tillsatte en VD fran IBM med
tydlig séljbakgrund. Detta ologiska val hjilpte S E Banken att forutspa
Nordbankens strategi att sélja” ut sina tjanster i en betydligt hogre
utstrackning an tidigare. Detta var i sin tur en bidragande faktor till den
ekonomiska krisen i slutet av decenniet vilken S E Banken, enligt honom,
hade forutspatt baserat pa Nordbankens val av VD. Féljden blev att S E
Banken drabbades mindre &n 6vriga banker av den ekonomiska krisen.

Konkurrerar foretaget med stora bolag ar det viktigt att veta hur mycket
konkurrenten i fraga satsar pd den konkurrerande produkten. Aven om
foretaget lagger ned enorma resurser pa exempelvis forskning och utveckling
sa betyder inte det att den konkurrerande produkten utvecklas i samma takt.
Josephsson har ett forflutet pa en av Ericssons enheter for Business
Intelligence och berattade att de hade sex konkurrenter som de bevakade
noggrant. Da deras konkurrenter liksom Ericsson hade ett flertal andra
affarsomraden var bedomningen av hur mycket fokus konkurrenter lade paen
viss produkt en viktig ingrediens i bevakningen.

Experterna bekréftade att tillforlitlighet av informationen &r viktig. Det kan
dven vara bra med en datering av nar konkurrentinformationen sedan sags
over. Det skulle da ga att se ndr nagon senast kontrollerade informationen
dven om inget &ndrades.

Da vi begransar atkomst till olika delar av informationssystemet beroende pa
roll kan det vara bra ifall det framgar tydligt vem som ansvarar for en viss
konkurrent och vem som kan andra vilka uppgifter. Harvid halls skrap borta
fran informationssystemet samtidigt som det &r latt att verfora informationen
till den som har tillgang till att mata in den. Vikten av att undvika skrap var
nagot som Hamrefors papekade. Han foresprakade ocksa att en bra
stadfunktion inforas alternativt att nagon skulle ha ansvar for att underhalla
informationen i systemet.

5.2.5 Sammanfattning av experttest

Den framsta nyttan med ett system som vart ar enligt Hamrefors att hoja
kunskapen hos de som inte &r sa insatta i konkurrenternas verksamhet. Han
anser inte att systemet racker till for att tillfredstélla det totala behovet av Cl
pa ett foretag. Han var mycket tydlig med att personalen maste varnas for
riskerna med formaliserad konkurrentbevakning. Risken &r att personalen tror
att de har fullstandig koll pa sina konkurrenter. Han foresprakade ocksa att
man ska forsoka fa in oliktankande i systemet. Exempelvis kan partners eller
kunder fa ta del av systemet. Josephsson holl med men ansag att detta borde
goras forst nar tillgangen till informationen i informationssystemet kan
begransas sa att ingen konfidentiell information lacker ut.
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Experterna var eniga om att det enda sattet systemet kan bli framgangsrikt ar
att det verkligen anvénds. Innan ett system for Cl tas fram bor en ordentlig
behovsanalys utforas. Detta for att output fran systemet ar anvandbart och att
fler kanner delaktighet i arbetet. Nagon form av incitament kan ocksa behdvas
for att ett sadant system ska lyckas. Stod fran ledningen &r enligt experterna
ocksa mycket viktigt for att systemet ska fungera. Det framgick ocksa att alla
informationssystem som hanterar kunskap har en lang startstracka.
Josephsson foreslog att processen startas av en kdarngrupp som kan ta alla
barnsjukdomar och fa igang systemet.

| 6vrigt foresprakade experterna mer analys. Hamrefors tyckte om att arbeta
med scenarion och avvikelseanalys. Scenarion var nagot som Josephsson
ansag kunde vara farligt. Hon foreslog istallet att Porter’s ramverk for
konkurrentanalys (se 3.3.4 Analysera) skulle anvandas. Josephsson ville ha med
en datering av nar konkurrentinformationen senast sags éver. Experterna var
inte sa angelagna om att forsoka fa med data som inte passar in i mallen utan
ansag att den kunde gora mer skada an nytta. Eventuellt skulle detta kunna
infOras nér en sbkmotor och stadfunktion finns tillganglig.

Som sammanfattning kan det sagas att de tva experterna hade var sitt
karnbudskap:

”Se till att fa med folket. Nar folket ar med kan systemet vidareutvecklas™, Josephsson.
”Fa in de andra hjarnorna”, Hamrefors.

5.3 Forandringsbehov for modell och process

Nedan aterges de forandringsbehov for vidareutveckling av modell och
process vi identifierat i samband med prévningen. Vi har valt att gruppera
behoven i atta kategorier.

5.3.1 Distribuerat ansvar

Provningen visade att systemets framgang bygger pa att informationen
uppdateras regelbundet. Med den distribuerade process vi tagit fram stélls det
hoga krav pa dem som arbetar i processen. Saledes behdver ansvaret att
kontinuerligt bevaka en konkurrent lyftas bort fran operativ personal. Dessa,
framforallt sdljarna, har ofta arbetsuppgifter som kraver omedelbar tillsyn
vilket gor det svart for dem att ha andra uppgifter som maste utforas
regelbundet.

5.3.2 Palitlig information

Informationen maste vara palitlig och aktuell, det blir den bara ifall de
konkurrentansvariga besitter tillrdcklig kompetens och motivation att samla in
data. Efter vara intervjuer framgick det tydligt att inte alla har den kunskap
eller tid som krévs for att ordentligt kunna sétta sig in foretagets konkurrenter
och deras produkter. Som papekats ovan ar det framforallt séljarna som inte
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har tid till detta. Samtidigt &r séljarna en av de storsta kéllorna for konkurrent-
information. Informationen maste komma in i systemet pa nagot satt. Det
finns sdledes ett behov av att befria/franta saljarna konkurrentansvar men
samtidigt behalla dem som informationsgivare.

5.3.3 Ansvarsfordelning

En tydligare ansvarsfordelning rollerna emellan och rapportering till varandra
och till dverordnade ar nagot som behover fortydligas. Det maste vara
tydligare var en persons ansvar slutar och var nésta tar vid.

5.3.4 Analys

Det finns ett behov av att formedla taktiska rad, d v s hur konkurrenten
konkret ska besegras i en upphandling. Vidare eftersoks en utforligare
finansiell analys. Vi har dessutom identifierat ett behov av att tydliggora
graderingar i analysen, eventuellt &ven utdka graderingarnas omfattning samt
beskriva deras innebord utforligare. Kortfattade analyserande management-
rapporter eftersoks ocksa. Det finns dven ett behov av fler jamforande
rapporter. Dessa kan sdgas vara en slags avvikelseanalys da de tydligt visar
skillnaderna mellan olika konkurrenter och det egna foretaget. Det fanns
ocksa Onskemal om att utoka analysen genom att forsoka satta sig in i
konkurrentens situation, exempelvis genom att anvanda Porters ramverk for
konkurrentanalys (se 3.3.4 Analysera).

5.3.5 Tydlighet

Information i rapporterna har ibland varit svartolkad. Forklaringar och fler
etiketter som forklarar informationen eftersoks saledes i rapporterna. Vidare
finns ett behov av att kommunicera till anvdndaren ndr information och
tillhorande analys senast sags over for att ytterligare tydliggora informationens
och analysens aktualitet.

5.3.6 Flexibilitet

Det finns behov av att gora informationssystemet mer flexibelt. Inmatning
bor kunna goras aven ndr anvandarna inte befinner sig pa kontoret. Det
efterfragas dven en mojlighet att kunna ge kommentarer pa fler faktorer &n de
som finns nu. Vad det géller inmatning av information som faller utanfor
ramarna skiljer sig experternas och anvandarnas asikter. Det finns ett behov
av att kunna mata in rykten och ovrig information men detta ska inte géras
utan en sokmotor eller en stadfunktion.
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5.3.7 Utbildning

Om inte personalen &r inforstadd med processens faror och konkurrent-
bevakningens dignitet kan systemet stélla till mer skada &n nytta. Det &r ytterst
farligt att blint lita pa informationssystemet, varfor det finns ett behov av att
utbilda personalen. Dels for att de ska forsta fordelarna med systemet men
ocksa for att de ska reflektera over riskerna.

5.3.8 Andra hjarnor

For att minimera risken for likriktning bér vad Hamrefors kallar de andra
hjarnorna finnas med i systemet pa nagot sétt.

5.4 Diskussion och atgardsforslag

Som synes ovan finns det behov av forbéttringar. Vi forsoker har ge vara
synpunkter pa vad vi anser bor forandras. En forutsattning for att systemet
ska vara framgangsrikt ar att det overhuvudtaget anvénds. Den absolut
viktigaste forandringen rér ddrmed organisation och ansvarsfordelningen.

5.4.1 Farre konkurrentansvariga

Det framgick tydligt att &ven om en distribuerad process &r onskvéard kommer
detta inte att fungera tillfredsstéllande. Vi anser darfor att operativ personal
och da framforallt séljarna frantas konkurrentansvaret. Anledningen till detta
ar framforallt att det finns en storre chans att arbetet utfors da det gors av
engagerad personal. Att samla ansvaret till en mindre grupp personer stammer
ocksa val 6verens med ett av forbattringsforslagen fran experttestet, att inféra
en sa kallad karngrupp som kan fa fart pa processen och forega med gott
exempel. Detta skulle ocksa minska behovet av incitament och stéd fran
ledningen.

En annan anledning till att minska antalet konkurrentansvariga ar kvalitén pa
informationen. Denna skulle troligtvis forbattras avsevart om ett farre antal
personer som &r battre insatta granskade all information innan det laggs in i
informationssystemet. Samtidigt maste information fran samtliga anstallda pa
foretaget tas om hand. Ett forslag blir da att ha en pool av information dér ala
kan lagga in information. De konkurrentansvariga kan sedan bearbeta den
informationen och ldgga in den i informationssystemet.

Nackdelen med ett farre antal konkurrentansvariga ar att de foljaktligen far
hantera fler konkurrenter. Ska dessutom all information ga via dem uppstar
|4tt flaskhalsar om arbetsbelastningen blir for stor. Vi anser anda att detta &r
den bésta kompromissen. Att enbart ha en anstilld som skoter all
konkurrentbevakning ar enligt oss alldeles for riskabelt. Risken for ensidig
bevakning och analys blir stor och dessutom finns det en risk att hela
processen dér om den personen ar franvarande en langre tid eller slutar pa
foretaget.
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5.4.2 Utbildning

En annan viktig aspekt ar att systemet anvands pa ratt satt. Framforallt &r det
viktigt att de anstéllda & medvetna om farorna med att ha en formaliserad
process. Samtliga pa foretaget bor vara uppmarksamma pa information om
konkurrenterna dven om de inte deltar formellt i processen eller om
information inte passar in i systemet.

5.4.3 Externa kallor

Ett annat satt att minska risken for likriktning &ar att ta med externa kallor,
exempelvis kunder eller partners. Detta bor enligt oss inte goras forrdn
informationstillgangen kan begrénsas. Dessutom bor externa kallor endast
kunna delge information till konkurrentansvariga inte sjélva kunna férandra
data.

5.4.4 Informationssystemet

Andra forbattringsforslag ar att vidareutveckla informationssystemet med
avseende pa flexibilitet och tydlighet. Framforallt behovs bttre beskrivning av
faktorerna, storre mojlighet att ge kommentarer samt datum for ndr
informationen senast kontrollerades. Utrymme for information som inte ryms
inom ramarna bor ocksa vara majlig att lagga in. Detta bor dock endast goras
om den pool med information som beskrivits ovan infors. Informations-
poolen skulle i det hér fallet fungera som ett filter och begransa mangden
overflodig funktion. Behovet av sokmotor och stadfunktion blir da inte lika
stort. Vi tror dessutom att om endast konkurrentansvariga kan lagga till och ta
bort information sa kommer de att fungera som stadare och ta bort
ointressant eller inaktuell information. En sékmotor &r inte kritisk men vore
trevlig att ha speciellt om antalet konkurrenter och informationsméngden
Okar.

Processbeskrivningen bor &ven den forbattras med tydligare ansvarsfordelning
och rapportering. Att infora en loggfunktion i informationssystemet tror vi
kan forenkla och eventuellt automatisera rapportering och dverlamnanden.
Med en sadan funktion vet exempelvis en analytiker nar informationen
uppdaterats sa att han eller hon kan analysera informationen.

5.4.5 Analys

Analysen i informationssystemet bor fortydligas framforallt skalan som
anvénds vid vérderingen av faktorer. Vi tror inte att en utOkad skala skulle
tillféra sa mycket men en battre beskrivning borde goéra analysen mer
konsekvent och enklare att forsta. Pa strategernas och saljarnas énskemal har
vi ocksa valt att ta med taktiska rad for hur konkurrenten ska bemoétas. Dessa
kan forslagsvis vara en vidareutveckling av konkurrentens relativa styrkor och
svagheter. For att gora analysen mer forutspaende och minska risken for
Overraskningar kan Porter’s ramverk for konkurrentanalys anvandas. Vi tror
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att den kan vara en bra modell for att infora mer kreativitet i analysen. Ndr det
galler de rapporter som informationssystemet ger vore det 6nskvart om dessa
kunde skraddarsys for att ge mer kondenserade eller utférligare rapporter till
dem som sa Onskar. Det vore ocksa 6nskvért om fler jamforande rapporter
kunde ges. Onskar ledningen daremot att fd rapporter for ett speciellt
andamal, tror vi att den bésta I6sningen ar att analytikerna gor dessa separat
fran informationssystemet. Risken finns annars att en av fordelarna med
informationssystemet forsvinner, namligen att data finns pa en och samma
form oberoende av konkurrent.
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6 Vidareutveckling av modell och process
“Only the wisest and the stupidest of men never change.”

Konfucius

| det har kapitlet presenterar vi var modifierade modell och process. Vi tar
upp de forandringsbehov som uppstod under prévningen av systemet samt
papekar vilka andringar vi gjort samt vilka andringar vi valt att inte gora eller
som aterstar att gora. Kapitlet avslutas med en sammanfattning dér vi aven
diskuterar vilka konsekvenser forandringarna kan fa.

6.1 Var modell for CI

Prévningen visade inte pa nagra storre forandringsbehov av vilken data som
ska samlas in. Foljaktligen forandras inte var modell i nagon storre
utstrackning. Det vi lagt till &r en faktor som tar upp taktiska rad for hur en
konkurrent bor bemotas.

Nedan aterfinns var modifierade modell som askadliggor ett foretags
konkurrenssituation (se figur 16). Modellen omfattar savél taktiska som
strategiska faktorer, mjuka faktorer som &r resultatet av utférd analys samt
taktiska rad, d v s hur konkurrenten konkret ska besegras i en upphandling.

Modellen dr uppbyggd med samma semantik som tidigare. Streckade rutor
symboliserar interna faktorer, streckad linje utgor en grans mellan foretaget
och dess konkurrenter och varje ruta med heldragen linje symboliserar en
faktor alternativt en samling faktorer.
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6.2 Cl-processen

De forandringsbehov av processen vi identifierat ar, farre konkurrent-
ansvariga, tydligare ansvarsfordelning och utbildning. For att fa tillgang till
séljarnas kunskap om konkurrenterna nér de inte & konkurrentansvariga har
vi infort en ny roll, spanare. Spanaren har till uppgift att dela med sig av sin
kunskap men har befriats fran formellt ansvar i processen. Ansvarsférdelning
och rapportering forbattras genom att en loggfunktion (se 544
Informationssystemet) infors. Genom denna kan de som arbetar i processen ha
battre kontroll Gver ndr nagot nytt tillkommit. Detta fyller dels ett rent
informativt syfte men kan ocksa signalera att det ar dags for ndgon annan att
ta vid.

Nedan presenteras processen med respektive roll inskriven. Déarefter
presenteras respektive roll och till slut dterges varje delprocess utefter den roll
som ansvarar fOr delprocessen.

Konkurrent- Battre beslut och
utsatt Cl-Process atgarder
marknad

Inrikta —7/ Mall /L)[ Inhamta]—?l Data/L)[Bearbeta]—

Spanare
Analytiker p
Feedback /<€ Anvanda](7/ Cl ﬁ— Analysera](7/lnformation <
Séaljare Analytiker
Produktansvarig

Strateg

Figur 17: Cl-process for sma, snabbvaxande 1T-foretag.
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Rollerna i Cl-processen ovan beskrivs har ndrmare. Varje person kan ha flera
roller och flera personer kan ha samma roll.

Cl-ansvarig:

Tekniskt ansvarig:

Analytiker:

Konkurrentansvarig:

Spanare:

Procességare, ansvarar for att insamling sker, tar hand
om feedback och stéller krav pa det verktyg som
anvands i Cl-processen. Samordnar Cl-processen sa
att de som har nagot att tillfora processen ingar i den.
Det bor inte finnas mer &n en Cl-ansvarig, eventuellt
kan ansvaret delas upp sa att det finns en ansvarig for
exempelvis varje produktomrade.

Ar alltsd centralt ansvarig for Cl-verksamheten och
bor vara ndgon som star néra ledningsgruppen for att
Cl-verksamheten ska fa tillracklig uppmérksamhet
och status.

Ansvarar for att, efter de krav som Cl-ansvarig stéller,
bygga och handha foretagets informationssystem.

Ansvarar for inriktningen och analysen i CI-
processen. Ska kombinera och tolka information som
konkurrentansvariga och spanare (se nedan) tagit
fram. Star alltsa for omvandlingen fran information
till intelligence. Letar nya foretag och analyser dessa.
Kvalitetsgranskar och forsoker komma pa satt att
utveckla samt komplettera den data som samlas in
och behandlas i processen.

Ansvarar for att samla in data for en eller flera
konkurrenter och darmed ocksa filtrera bort e
nodvandig data. Svarar for omvandlingen fran data till
information. Konkurrentansvarig far riktlinjer over
vilken data som ska samlas in, en mall, varefter de
utfor de aktiviteter som behdvs for att inhdmta data.
Varje konkurrent har endast en konkurrentansvarig.

Anstalld pa foretaget som haller 6gon och 6ron
oppna. Har till uppgift att dela med sig av infor-
mation som han/hon stéter pa i en informationspool.
Nar detta skett ar det upp till konkurrentansvarig att
bedéma denna information och mata in den i
informationssystemet.

Cl-ansvarig och tekniskt ansvarig ar inte inritade i Cl-processen da de har ett
helhetsansvar och inte ansvarar for nagon specifik del av processen
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Vi har dven identifierat tre anvandarroller; séljare, produktansvarig och strateg.
Dessa innehas bade av de som deltar i CI-processen och de som star utanfor
processen.

Séljare: Denna roll motsvarar de pa foretaget som méter
konkurrenten direkt. Sdljarna ar i behov av operativ
CI vilken k&nnetecknas av konkret information om
konkurrenternas situation i dagslaget. Fokus ligger pa
att kunna identifiera relativa svagheter och styrkor
som kan utnyttjas i en foérhandlingssituation.

Produktansvarig: Ar framforallt intresserad av information om
konkurrenternas produkter. Bade information om
deras produkter i dagslaget och vad de har for
produktstrategi &r intressant.

Strateg: Strategerna &r framforallt foretagsledningen och
affarsutvecklare samt eventuellt styrelsen. Dessa é&r
framforallt intresserade av foretagsfakta och
konkurrenternas styrkor, svagheter och strategi.

Att tillféra rollen spanare tror vi kommer l6sa problemet med personal som
inte har tid eller kunskap att ansvara for att information om en konkurrent
uppdateras regelbundet. Kvalitén pa informationen kommer troligtvis ocksa
oka da den filtreras och kontrolleras av konkurrentansvariga med béttre
kunskap om konkurrenten. Samtidigt kommer rollen medféra att alla som har
information de vill dela med sig av kommer kunna gora det. Férhoppningen
ar att alla pa foretaget kommer agera spanare. Eventuellt kan dven extern
personal agera spanare at foretaget vilket skulle minska problemen med
likriktning som experterna var sa oroliga over.

Vad som ocksa bor atgardas ar utbildning. En ordentlig utbildning i processen
och informationssystemet som aven tar upp faror med en standardiserad
konkurrentbevakning (se 5.4.2 Uthildning) &r nagot vi rekommenderar.

6.2.1 Inrikta

Vi har inte identifierat ndgot direkt forandringsbehov av denna delprocess.
Det som ytterligare poéangterats ar hur viktigt det &r att inte enbart titta pa
foretagets direkta konkurrenter utan att vara uppmarksam éven pa potentiella
konkurrenter och aktorer.

Analytikerna & ansvariga for del-
processen. Efter att ha betraktat vilket PLPL_PL P
behov av ClI som finns och den eventuella W ¢

feedback, fran tidigare cykler, som kommit
in kan tre centrala fragor besvaras:
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Vilken data ska samlas in?
Vilka foretag ska bevakas?

Hur ofta ska dessa foretag bevakas?

Svaren pa dessa fragor skiljer sig naturligtvis fran konkurrent till konkurrent
men det finns manga gemensamma faktorer som bor samlas in och riktlinjer
for vilka foretag som bor bevakas. De faktorer vi anser viktiga att bevaka
presenterades i var modifierade modell for CI (se 6.1 Var modell for Cl).

Konkurrenterna delas upp i tre olika kategorier:
Head-to-Head, de konkurrenter som tar foretagets kunder.
Potentiell konkurrent, foretag som ar pa vég in pa foretagets marknad.

Aktor, foretag som erbjuder en liknande 16sning.

Kategorierna avgor hur manga faktorer i modellen som ska bevakas.
Kategorierna styr &ven hur ofta faktorerna ska uppdateras, exempelvis varje
manad, halvar eller vid behov, till exempel vid uppdatering av affarsplanen.
Det ar efter en sadan uppdatering som informationen analyseras och blir till
intelligence. Nar detta gjorts bor &ven en ny inriktning av Cl-processen goras.

Dessa tre fragor besvaras genom att en mall sammanstélls. Denna mall som &r
output fran processen innehaller konkurrenternas namn och deras kategori.
Mallen anvénds sedan i nasta delprocess Inhdmta for att dels underléatta, men
dven styra insamlingen av data.

6.2.2 Inhamta

Till foljd av att spanarrollen infort behovs ett nytt satt att hdmta in
information. Inhdmtningen maste kunna goras av alla utan att kvalitén
forsdmras. Vi har 16st detta med hjélp av en informationspool. Dér kan
spanarna lagga in information men endast konkurrentansvarig kan ta del av
den.

Huvudtanken med inhdmtningen av data

ar att denna ska paga kontinuerligt

allteftersom data om  konkurrenter ‘7 )¢
kommer anvéndarna tillkdnna. Ansvarig
for delprocessen dr konkurrentansvarig, men éven spanarna spelar en viktig
roll.

Konkurrentansvarig ansvarar for att regelbundna insamlingar utférs for att
garantera uppdaterad information. Spanarna daremot ansvarar inte for nagon
specifik konkurrent. De har till uppgift att si snart nagot intressant
betraffande en konkurrent snappas upp checka in denna information i en
informationspool. Vidare anger spanaren var och hur informationen erhallits.
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Denna pool fungerar pa sa satt att konkurrentansvarig for den konkurrent
informationen beror far ett meddelande sa snart informationen checkas in.
Konkurrentansvarig ser till att samtliga kédllor som anvants registreras i en
loggfil for att forenkla vidare inhdmtning.

Output fran delprocessen ar dels data som matats in i informationssystemet av
konkurrentansvarig och dels information som checkats in i informations-
poolen.

Informationspoolen tror vi leder till mer och béttre information. All
information kontrolleras nu av kvalificerad personal innan den anvands av
andra pa foretaget. Detta minskar risken for att felaktig information kommer
in i systemet. Vi har valt att inte ta med 6vrig information som inte passar in i
mallen. Majlighet till att mata in sadan information kan laggas till den dagen
en sokmotor inforts. Detta kommer dock stdlla hogre krav pa
konkurrentansvariga att stdda upp och rensa bort inaktuell eller irrelevant
information.

6.2.3 Bearbeta

Vi har inte sett nagra stérre behov av att fordndra bearbetningen av
information. Det enda som kan ndmnas &r att informationssystemet behover
goras mer flexibelt for att forenkla inmatning av data.

Konkurrentansvarig ansvarar for del-

processen Bearbeta. Input till delprocessen Pl L Pl P
ar antingen att ny data checkats in i
informationspoolen eller att processen gar i) i, B, /
ett "tvingat” varv, d v s informationen har setts éver och uppdaterats.

| denna delprocess foradlas insamlad data till information. Foradlingen bestar
av att bedoma tillforlitligheten av insamlad data. Detta gors exempelvis genom
att olika kallor stélls mot varandra. FOljande skala anvéands:

Kontrollerad fakta, data har kontrollerats mot atminstone en annan kalla.
Formodad fakta, ej kontrollerad fakta som konkurrenten uppger sjalv.

Publicerat material, ej kontrollerad fakta som skrivits av nagon extern
person. Till exempel tidningsartiklar.

Rykten, rykten som horts eller setts av nagon pa det egna foretaget.

Eget antagande, egna uppskattningar och antaganden som inte grundar
sig i nagon specifik kalla.
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Forutom tillforlitlighet forses den bearbetade informationen med foljande:
Datum nar informationen senast bearbetats och kontrollerats.
Vem som bearbetat informationen.

Kalla for informationen.

Dessa dr nédvandiga for att ge en komplett bild av informationen. Finns det
behov av att fora in ytterligare kommentarer kan dessa anges i den logg som
fylls i varje gang informationen uppdateras. Denna tillaggsinformation sparas
for att underlatta en senare kontroll av informationen samt efterféljande
analys. Output fran processen ar en konkurrent med alla faktorer ifyllda.

Forbattring av informationssystemets flexibilitet tror vi ar nagot som bést sker
successivt allt eftersom feedback kommer in till den tekniskt ansvarige. Vi har
inte heller gjort nagra andra andringar d&ven om informationspoolen och
loggfunktionen som diskuterats i Inhdmta i sig medfor en viss fordndring |
arbetet. Exempelvis kommer data som bearbetas inte endast vara insamlad av
den som bearbetar den utan kan numera dven komma fran informations-
poolen. Detta stéller hogre krav pa kontroll och filtrering av data.
Loggfunktionen i sin tur gor det enklare att veta ndr ny data kommit in och
ska &ven anvéndas av den som bearbetar data for att meddela nér
informationen &r klar for att analyseras.

6.2.4 Analysera

Analysen var en av de delarna vi fick mest feedback pa. Onskemalen varierade
fran battre beskrivning av graderingarna och fler jamforande rapporter till
taktiska rad och mer siande om framtiden.

FOr denna delprocess ansvarar analytikern.
Input & som sagt en konkurrent med sa II pL_pL_PL P
) i, BN, S,

fullstdndig information som majligt i
kombination med att en ny analys

efterfragas. En analys efterfragas antingen pa grund av det gatt en viss tid
sedan det senast gjordes en eller for att ny information erhallits.

Innan den bearbetade informationen kan anvéndas som beslutsstéd behover
den analyseras. Vi har valt att dela upp analysen i fem separata delar:

Bedomningsfaktorer
Betyg pa grupperade faktorer.
Relativa styrkor och svagheter.

Taktiska rad, d v s hur konkurrenten konkret ska besegras i en
upphandling.

Jamforande rapporter for avvikelseanalys.
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Bedomningsfaktorer ar sadana faktorer som inte gar att hamta in data for. De
ar ofta inte mer dn en uppfattning som endast gar att komma at genom att ha
en djup kunskap och erfarenhet av den marknad foretaget verkar pa. Sadan
kunskap och erfarenhet i kombination med beaktning av insamlad
information gor det mojligt att bedoma till exempel hur konkurrenten
uppfattas pa marknaden eller foretagets formodade strategi. For att identifiera
formodad strategi anvands till exempel Porters modell for konkurrentanalys
(se 3.3.4 Analysera).

Betyg pa grupperade faktorer ar en vérdering enligt en tregradig skala pa en
samling faktorer inom ett visst omrade (exempelvis finansiell styrka eller ett
produktomrade). For att minimera risken for att uppfattningen av vardet for
en viss gradering skiljer sig mellan olika personer har vi valt att inte anvanda
siffror utan ord for graderingen (till exempel Utmérkt, Bra och Dalig). Dessa
behover dven beskrivas i detalj sa att bade de som gor analysen och de som tar
del av den forstar vad vardet star for. Beskrivningen behover goras bade
generellt och for en specifik grupp. Exempelvis kan Utmérkt generellt sett
betyda att foretaget ar varldsledande pa ett omrade medan Utmarkt pa en
specifik grupp exempelvis forséljning betyder mer &n 25% i marknadsandel.

Relativa styrkor och svagheter ar den analysmetod som féresprakas av de
flesta forfattarna vi studerat och det ar ocksa den oftast férekommande
analysmetoden. Detta for att den &r enkel och ger en bra sammanfattning av
vad som bor uppmarksammas hos en konkurrent pa en 6vergripande niva.

Taktiska rad beskriver hur konkurrenten konkret bor angripas och
forhoppningsvis besegras i en upphandling. Innefattar saljargument till
sdljaren och tips om vad han bor poéngtera for att vinna upphandlingen.

Jamforande rapporter for avvikelseanalys ar en form av analys da olika
konkurrenter stélls mot varandra for att identifiera avvikelser. Detta gors for
att identifiera avvikelser och ologisk data. Om sadan patraffas bor en
utforligare analys pa konkurrenten i fraga utforas.

Analysen ar inte en standigt pagaende process. Anledningen ar att for att
kunna gora en relativ och konsekvent bedomning av konkurrenterna maste
dessa varderas samtidigt. FOr att gora detta och halla CI aktuell maste
konkurrenten analyseras regelbundet i forutbestdmda intervall, vilka bestdms
av vilken kategori konkurrenten tillhor (se 6.2.1 Inrikta). Vidare dokumenterar
analytikern hur han tankt da han satt en viss vardering eller dragit en viss
slutsats med hjalp av loggfunktionen. Detta dels for att senare kunna
kontrollera analysen och for att den ska bli enklare och utforligare nésta varv.

Output fran processen ar antingen att alla konkurrenter i en grupp ar
analyserade eller en specifik konkurrent med en uppdaterad analys beroende
pa om input till delprocessen &r att en analys efterfragas eller att information
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uppdaterats. Vidare informeras samtliga anvidndare om att en analys
genomforts.

Analyssteget i den vidareutvecklade processen har blivit mer omfattande men
forhoppningsvis ocksa battre. Det behdvs fortfarande goras en ordentlig
beskrivning av skalan som anvands for att bedéma de grupperade faktorerna.
Eventuellt kan dven mer skraddarsydda rapporter at ledningen komma att
behovas. Vi haller dock med analytikerna att dessa bor hallas utanfor systemet
for att det inte ska bli alltfér komplext. Det finns redan nu en risk i att
analysen har gjorts for utforlig med f6ljden att den inte gors ordentligt. Vi tror
darfor att en ny utvdrdering och anpassning av analysen kan behdvas nér
systemet anvants ett tag.

6.2.5 Anvanda

Vi har inte fatt sa manga 6nskemal om anvandningen av Cl. Det som sagts &r
att skraddarsydda rapporter dar anvéndaren sjalv kan bestdmma vad som ska
inga vore onskvart. Jamforande rapporter som diskuterades ovan vore ocksa
anvandbart da det forenklar benchmarking.

Delprocessen Anvéanda gar ut pa att ClI

anvéands av personer som behdver den i F pLpPL_PL P

sitt arbete. Aktbrer i delprocessen &r

nagon av anvandarrollerna;  Séljare, /Y 7/
Produktansvarig eller Strateg. Input till processen ar ovanstaende meddelande
som informerar anvandarna att det finns ny CI att tillgd. En webbaserad
intranatslosning dar all personal sjalv kan tillgodose sig den CI han eller hon
behover eliminerar behovet av tidsddande rapportering och presentation av
CI samtidigt som alla som &r i behov av CI far tillgang till den.

CI presenteras pa ett enkelt och tydligt sitt med hjalp av olika rapporter
beroende pa dndamal. Dessa baseras pa samma data, information och
intelligence, men urvalet och presentationen skiljer sig.

Da Cl anvénds for att paverka beslut och atgarder genereras feedback pa den
Cl som finns. Det uppstar nya behov och énskemal om rapporter. Denna
feedback &r output fran processen och den checkas in i informationspoolen pa
samma satt som nér spanaren hittar intressant information.

Samma feedback &r input till ndsta cykel av processen, ndrmare bestdmt ndsta
Inrikta. Harvid erhalls ytterligare synpunkter pa:

Vilken data ska samlas in?
Vilka foretag ska bevakas?
Hur ofta ska dessa foretag bevakas?
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Cirkeln &r sluten, vartefter processen anvénds utfkas och modifieras modellen
som ligger till grund for vilken data som ska samlas in.

Vi har inte gjort sa stora andringar nér det géller anvandning av systemet.
Skraddarsydda och jamforande rapporter vore bra men maste implementeras i
informationssystemet vilket vi inte har haft tid till. Vi tror dock att dessa vore
vérdefulla och bor inféras om informationssystemet ska fortsatta anvandas.

6.3 Sammanfattning av vidareutvecklingen

Att befria operativ personal fran konkurrentansvar och samtidigt infora
spanarrollen tror vi ar den béasta kompromissen for att fa uppdaterad och
tillforlitlig information. Till f6ljd av att spanarrollen inforts har vi dven skapat
en informationspool som vi tror kommer att férenkla insamling av data fran
andra an konkurrentansvariga. Vetskapen om att nagon kontrollerar
informationen tror vi kommer att minska tréskeln for personalen att dela med
sig, framforallt av rykten och annan oséker information. Nackdelen med en
sadan informationspool &r att primardata omvandlas till sekundardata. Det
medfor ytterligare ett steg for data att fardas och darmed en risk att data
forvrangs. Vi tror dock att en sadan informationspool ar nédvandig och
genom att ange namn pa den som matar in informationen ar det relativt enkelt
att kontrollera data direkt mot kéllan.

Analysen har utokats med taktiska rad, avvikelseanalys och mer funderingar
kring hur konkurrenterna kan ténkas agera. Specifika analysrapporter at
ledningen halls daremot utanfor systemet for att inte gora det alltfor
komplext. Det finns trots det en risk att analysen har gjorts for utférlig och
darfor tror vi att processen bor utvarderas igen efter ett tags anvandning.

Vi har ocksa identifierat nagra forandringsbehov som vi inte hanterat i var
vidareutveckling. Anledningen till det ar framforallt tidsbrist och att dessa
forbattringsforslag ligger utanfor ramen for processen. Dessa ar utbildning
och forbéttring av informationssystemet. Det som framforallt kan forbéattras
ar informationssystemets flexibilitet och battre rapportmajligheter, exempelvis
moijlighet att skraddarsy rapporter och rapporter med flera konkurrenter for
att forenkla jamforelse. En ordentlig beskrivning av skalan som anvands for
att bedoma de grupperade faktorerna bor ocksa goras. En sadan beskrivning
ar foretagsspecifik och beror pa vilka faktorer som finns darfor valjer vi att
inte gora en sadan i var modell- och processbeskrivning.

80



Diskussion




Competitor Intelligence
Christian Grandt och Thomas Isaksson

7 Avslutande diskussion
"There are no facts, only interpretations"

Friedrich Nietzsche

7.1 Sammanfattning och slutsatser

Det 6vergripande syftet med den har studien har varit att konstruera en
modell och process for konkurrentbevakning anpassad for sma och
snabbvidxande 1T-foretag. Studien omfattade tre huvudmal; utveckling,
prévning och vidareutveckling av modell och process.

Forutom huvudmalen hade vi aven tva delmal; metod och referensram.
Metoden gick framforallt ut pa att bestimma hur vi skulle ga tillvaga i var
studie. Dér ges ocksa en bakgrund for bedémning av kvalitén i arbetet. Den
teoretiska referensramen hade tva syften. Dels behovde vi sdtta oss in i amnet
Competitor Intelligence och se vad andra forskare gjort tidigare. Det andra
syftet var att beskriva for lasaren vad vi grundat var modell pa och beskriva
amnet for dem.

Vi har i stort hallit oss till vart ursprungliga upplagg for arbetet. Det som skiljt
ar framst att vi fran borjan tankt oss att tidigt gora en enkel modell och
process for att komma igang med studien sa tidigt som majligt och darmed
kunna understka anvandandet av systemet under en langre tid. Vi insag tidigt
att detta inte var genomforbart eftersom arbetet med att sétta sig in i dmnet
och ta fram en modell och process tog betydligt langre tid &n vi trott. F6ljden
blev att istéallet for att utga fran en enkel modell och gradvis vidareutveckla
den sa utgick vi fran en fullstandig modell och process. Fordelen med detta
arbetssatt var att systemet var anvandbart fran forsta borjan. Nackdelen var att
det inte fanns tid till nagra forbattringar under prévningens gang.

Vart syfte har varit att skapa och utvdrdera en modell och process som
mojliggor kontinuerlig konkurrentbevakning for sma, snabbvéaxande IT-
foretag. Vi anser att vi uppfyllt detta syfte. Det har visat sig att var modell och
process ar anvandbar for fallforetaget dven om vi identifierat nagra
forandringsbehov. Det aterstar en del arbete med att genomféra dessa
forandringar pa fallforetaget och efter en tids anvandning utvérdera dessa.
Systemet ar framforallt tdnkt for kontinuerlig konkurrentbevakning, men det
underlattar dven riktade konkurrentinsamlingar samt bestallning av marknads-
analyser. Vi tror att systemet skulle kunna uttkas for att galla dven allman
omvarldsbevakning. Sadan information &r antagligen svarare att anpassa till
rigida mallar av den sort vi anvéant i vart informationssystem. Angaende
informationssystemet ser vi ett behov av att vidareutveckla detta eller
eventuellt kdpa in ett kommersiellt system. Vi rekommenderar dock att
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avvakta med att byta informationssystem tills dess att Cl-processen anvants
under en langre tid och kraven pa ett sadant system har klarnat.

Vi anser ocksa att Castcom var representativt for ett litet, snabbvéaxande 1T-
foretag. Bristen pa resurser och tillganglig personal var uppenbar och kravet
pa att Cl-processen skulle vara snabb och enkel var tydligt. Vi sag att
informationsinhamtning forsummades, framforallt av séljarna som inte ansag
sig ha tid till detta. Castcom ar ocksa hart utsatt av konkurrenter samtidigt
som det har en relativt stor mojlighet att positionera sig mot dessa, nagot som
vi anser stimmer in val pa merparten av IT-féretagen idag.

Vi har dven sett nagra positiva bieffekter av att infora en Cl-process. Bortsett
fran att personalen pa foretaget fatt battre kunskap om sina konkurrenter har
systemet ocksa bidragit till en allmdn kunskapshdjning om foretagets
produktomraden. Systemet kan ocksa anvandas for att snabbt och enkelt
utbilda nyanstéllda om foretagets konkurrenter och om det egna foretaget.
Inforandet av en standardiserad process kan ocksa hjalpa till att klarlagga
andra brister 1 organisationen.

Nagot som inte namndes i litteraturen och som vi inte tankte pa innan vi
gjorde var prévning av modell och process och var att anvanda sig av externa
konkurrentbevakare. Att mojliggora input fran externa personer samt att dela
med sig av Cl var en idé som kom bade fran en anstélld pa fallforetaget samt
fran en expert pa omradet.

En annan idé som dok upp var att anvanda sig av en informationspool.
Tanken med att ha en kvalitetsgranskning av data innan den matas in i
informationssystemet ar inte unik och var nagot vi valde att inte ha med i vart
forsta forslag eftersom en flaskhals l4tt uppstar. Vi valde dock att ta med en
sadan funktion i var vidareutvecklade process. Anledningen var att vi tror att
en informationspool kan behdvas nédr en storre del av personalen samt
eventuellt dven extern personal delar med sig av konkurrentinformation.

Det finns en risk att ett farre antal konkurrentansvariga, inférandet av en
informationspool samt en mer utforlig analys leder till att flaskhalsar uppstar i
processen. Det finns ocksa en risk att kunskap om konkurrenter inte delges i
lika htg grad nér en stor del av personalen frantas konkurrentansvar. Det &r
ocksa mojligt att personalen anser informationen mindre tillforlitlig nér de inte
sjdlva &r med och uppdaterar den. Vi tror dock att inférandet av en ny
inh&mtningsroll i kombination med informationspoolen minskar den risken.
Den uppfattningen vi fick pa fallforetaget var snarare att de skulle lita mer pa
informationen om ett farre antal personer ansvarar for den och att en sadan
kvalitetskontroll gors av dessa.

Vi rekommenderar att de flesta av de forandringar vi gjort i modell och
process implementeras direkt i Cl-verksamheten pa fallforetaget. Det som kan
vara vért att avvakta med &r dndringar i informationssystemet och analysen.
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Nar det galler dessa tva delar tror vi att det kan var en bra idé att avvakta med
forandringar tills dess Cl-processen har fatt mogna i huvudet pa de som
anvander den.

7.2 Forslag pa fortsatt forskning

Som vi tidigare ndmnt har framférallt den begransade tiden varit till nackdel
for studiens resultat. Var provning har endast strackt sig ver nagra fa veckor
vilket ar alldeles for kort tid for att infora en Cl-process. Ett naturligt forslag
till vidare forskning blir alltsa att géra en ny prévning nar Cl-processen har
anvants under en langre tid. Forhoppningsvis har da ocksa var
vidareutvecklade process inforts och informationssystemet uppdaterats.

Ett annat alternativ till fortsatt forskning ar att inféra Cl-processen pa andra
foretag. Antingen kan foretag i samma bransch och situation anvandas for att
fa battre tillforlitlighet i resultaten. Annars vore det ocksa intressant att infora
Cl-processen pa foretag i en annan bransch eller féretag med ett storre antal
anstallda. Detta for att se om resultaten ar generaliserbara dven pa andra
foretag.

Andra omraden som kan vara intressanta att undersdka men som vi avgransat
oss fran & omvarldsbevakning och riktade konkurrentinsamlingar.
Omvadrldsbevakning &r liksom konkurrentbevakning oerhort viktig och det &r
mojligt att den gar att bedriva pa ett liknande sitt som vi foreslagit for
konkurrentbevakning. Vi har valt att avgrdnsa oss fran riktade konkurrent-
insamlingar da vi tror att de kan vara svara att fa in i en standardiserad
process. Vi tror dock fortfarande att sadan konkurrentanalys &r viktig men att
det i sa fall kravs en kompletterande modell och process.
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10 Bilagor
10.1 Bilaga 1: Frageformular

Systemkvalitet
Anser du informationen palitlig?

Uppfattade du att data varierade beroende pa vem som samlat in den?
Uppfattade du att data varierade beroende pa vem som analyserat den?

Informationskvalitet
Gav information en korrekt bild av konkurrenterna?

Presenterar systemet alla viktiga aspekter av en konkurrent?
Fanns det for mycket eller saknades information?
Fanns det for mycket eller saknades analys?

Anvandande
Vilka delar av systemet har du anvant? Vilka delar anvander du mest?

Forstar du och kan du anvanda informationen?
Kommer du att fortséatta anvanda systemet? Varfor eller varfor inte?
Vilka problem och svarigheter uppstod vid anvandningen av systemet?

Tillfredstalla anvandare
Vad upplevs som bra med systemet?

Vilka &r de starkaste sidorna hos systemet?

Vad upplevs som negativt med systemet?

Vilka brister finns i systemet?

Anser du att systemet uppfyller ditt behov av CI?

Individpaverkan
Ledde systemet till battre eller sdmre beslut? Stall detta i relation till den
resursinsats som kravs for att anvanda systemet?

Pa vilket sétt blev det ett battre eller simre beslut med systemet?
Har du haft direkt nytta av systemet i ditt arbete?

Organisationspaverkan
Fanns det nagra bieffekter av att anvanda systemet?

Finns det nagra faror med att anvanda en standardiserad process?
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10.2 Bilaga 2: Intervjuer

Provning pa Castcom

Person Roll i Foretaget | Roll i processen | Datum & Tid
Mats Produktchef Konkurrentansvarig | 2000-09-26
Sommarstrom Analytiker 10.00-12.00
Produktansvarig
Niklas Forsén Produktchef Konkurrentansvarig | 2000-09-26
Analytiker 15.00-17.00
Produktansvarig
Jan-Erik Séljare Konkurrentansvarig | 2000-09-25
Béckfors Séljare 10.00-12.00
Richard VD Strateg 2000-09-25
McHugh 09.00-10.00
Thomas Ohlsson | Affarsutvecklare Konkurrentansvarig | 2000-09-26
Analytiker 13.00-15.00
Strateg
Sven Engler Saljchef Séljare 2000-09-25
16.00-17.30
Johan Granlund | Séljare Konkurrentansvarig | 2000-09-25
Séljare 13.00-15.00
Provning med hjalp av experter
Person Biografi Datum & Tid
Sven Hamrefors | Forskare pa Handelshogskolan i | 2000-09-18
Stockholm inom omvaérldsbevakning. | 14.00-16.00
Malin Konsult pa Comintell, en firma som 2000-09-28
Josephsson jobbar med kunskapshanteringssystem | 13.00-15.00

for bland annat konkurrent- och
omvérldsbevakning. Har tidigare

arbetat med konkurrentbevakning pa

Ericsson.
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10.3 Bilaga 3: Belbins roller

Roll Typiska Kvaliteter Svagheter
egenskaper

Company Konservativ, Organisationsformaga, Oflexibel,

Worker lojal, forutségbar | praktisk sunt férnuft, bristande intresse

hardarbetande, sjalvdisciplin. | for icke
verifierade idéer

Chairman | Lugn, sjalvsaker, | Formaga att behandla och Inte mer &n
kontrollerad valkomna alla potentiella ”vanlig” var det

leverantdrer m a p deras galler intellekt och
meriter utan fordomar. kreativitet.
Malinriktad.

Shaper Stressad, Driv och vilja att bekampa Tendens till
utatriktad, inaktivitet, ineffektivitet, otalighet.
dynamisk sjalvbelatenhet eller Bendgenhet att

sjalvbedrageri. provocera och
irritera.

Plant Individualistisk, | Genial, fantasifull, Svévar bland
allvarligt sinnad, | intellektuell, kunnig. molnen,
okonventionell. benédgenhet att

ignorera praktiska
detaljer eller
protokoll.

Resource Extrovert, FOormaga att kontakta Riskerar att

Investigator | entusiastisk, personer och utforska nytt. forlora intresse
nyfiken, Antar garna utmaningar. efter att den
Oppenhjartig initiala tjusningen

férsvunnet.

Monitor- Beharskad, Omdomesformaga, Saknar inspiration

Evaluator | kénslokall, diskretion, praktisk eller formaga att
forstandig. motivera andra.

Team Social, blid, FOormaga att reagera for och | Villradig i

Worker kanslig. bemata situationer och krissituationer.

personer. Framjar laganda.

Completer- | Omsorgsfull, Formaga att fullfolja. Tendens att

Finsiher metodisk, Perfektionist bekymra sig Gver
plikttrogen, smasaker.
angslig. Motvillighet till

’ld&mna det
darhan”
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