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Abstrakt

Undersokningen syftar till att fa en forstaelse for hur webbranschen
fungerar. Vilka de olika aktdrerna ar, vad de gor och hur de gor det.
Vi ville ocksa hitta forklaringar och bakomliggande faktorer till varfor
branschen ser ut som den goér och férsoka se tendenser om vart den
ar pa vag i framtiden. For att fA de svar vi sokte genomforde vi
kvalitativa intervjuer med sju personer pa sex olika foretag i tre
kategorier. De kategorier vi definierade var IT-konsulter,
reklambyrder och webbyrder. Vara fragor kretsade kring fyra
omraden; Hur ser foretagen pa de webbplatser de producerar, vilka
metoder och strategier anvands i utvecklingen, hur behandlas
kompetensen och hur kommer branschen att se ut i framtiden.

Vi kom fram till att féretagen har olika metaforer i sin syn pa webb-
platserna, dessa metaforer styr valet av metoder for utvecklings
arbetet och strategierna utifran vilka man organiserar kompetensen. |
framtiden kommer de som jobbar systematiskt , dvs har val
utvecklade metoder for systemutveckling, att ha de basta
forutsattningarna.
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1. Inledning

| och med att Internet nastan blev synonymt med World Wide Web och vi fick en
boom med allt som hade med IT och www att géra sé borjade det ocksa dyka
upp glada lyckstkare som erbjod sig att "bygga hemsidor” at andra foretag.
Foretagen var mer eller mindre seridsa, men de var manga, och de kom fran
olika hall med olika ansatser. Nu konkurrerade helt plotsligt gamla etablerade IT-
konsulter med saval reklambyraer som sma kallarforetag som drevs av fjuniga
tonaringar.

Fran att i borjan bara ha producerat broschyrer och reklamsidor pa natet,
forsokte man halla kvar kunderna lite langre med roliga spel och skarm-slackare.
Idag, varen 1998, har marknaden stabiliserats nagot och den stora klondyke-
eran ar dver. Nu talar man om att man vill borja anvanda natet for att ge
affarsnytta. Foretagen skall affarsutvecklas med hjalp av www. Vissa av
foretagen har specialiserat sig at detta hallet, vissa ar pa vag dit, och vissa séager
sig ha hallit pA med det hela tiden.

Det finns fortfarande foretag med olika bakgrund och med olika ansatser som i
slutandan egentligen producerar samma sak, fran stora IT-foretag till sma
webbyraer. | arbetet med att producera webbplatser sa vaxer de ihop och blir
mer och mer lika varandra. Reklambyraerna skaffar sig IT-kompetens och IT-
foretagen skaffar sig kompetenser som tidigare bara reklambyraerna hade.

Detta innebar att foretag som tidigare inte spelade i samma liga, eller kanske inte
ens samma slags spel, pl6tsligt star pa varsin planhalva och spelar mot
varandra. De konkurrerar pa samma marknad.

Det var denna situation som gjorde att vi fran borjan blev nyfikna pa amnet.
Eftersom vi ville lara oss mer och ge en 6verblick av situationen borjade vi fraga
oss fram for att kunna dra egna slutsatser av svaren.
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2. Bakgrund

Pa grund av amnets natur och eftersom det ar sa farskt pa den svenska
marknaden har det varit svart att hitta nagon forskning som kan ge bakgrund till
utvecklingen. Vi upptackte tyvarr att det finns for lite skrivet om hur konsult- och
reklambranschen fungerar som passar for var undersokning. Vi misstanker att
det beror pa att dessa branscher lever pa att arbeta i ett mycket hogt tempo och
darfor sallan har tid att skarskada sig sjalva och fundera pa vad det egentligen &r
de gor.

Vi har hittat en del tidningsartiklar som berdrt amnet , men oftast inget
djupgaende, utan mer eller mindre goda forsok till att beskriva fenomenet
webbyraer. Dessutom blir artiklar av det slaget sa snabbt foraldrade att de inte
gar att anvanda.

Meningen med var bakgrund &r att ge en orientering om amnet och
grundkunskaper infor resultatredovisningen.

2.1 Internethistorik

Historien bakom Internet och World Wide Web bérjade i USA under 1960-talet.
Amerikanska forskare hade borjat experimentera med att koppla samman
datorer pa olika platser med varandra. Bakom detta Iag en vilja att forskare och
laroanstalter pa ett snabbt och enkelt satt skulle kunna kommunicera med
varandra och dela datorkraft. Detta natverk skulle fungera pa olika datorer pa de
olika stéallena, vilket gjorde att ett gemensamt "sprak" (TCP/IP) utvecklades. Men
det som kanske var det mest avgorande for den fortsatta utvecklingen var att
USAs forsvarsmakt och forsvarsindustri var inblandade. Anledningen till att
dessa tva giganter var intresserade var det kalla kriget. Det radde en mycket stor
kommunistskrack i USA under 1960-talet, och militarens storsta skrack var att en
sovjetisk attack skulle kunna forstora hela det amerikanska missilsystemet
genom att sla ut nagra viktiga datorer. Genom att bygga upp ett
kommunikationsnat som skulle fungera aven om en viktig dator blev utslagen sa
skulle man sta battre rustad. Natet byggdes upp pa sa vis att information som
sandes fran en dator till en annan splittrades upp i smadelar. Dessa delar stkte
sig sedan individuellt fram till mottagardatorn for att val framme sattas ihop till
ursprungligt skick. Det fina med denna metod var att om en vag hade gjorts
oframkomlig sa skulle informationen leta sig fram pa fungerande kanaler.

| borjan av 1980-talet beslot sig militaren for att bryta sig loss fran natverket och
skapa sig ett eget. Det civila natet som tidigare hade kallats "ARPAnet" fick nu
namnet "ARPA Internet", och kallades helt enkelt for "Internet”.
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1991 vid CERN i Schweiz utvecklades kommunikationssystemet World Wide
Web (www) med avsikt att anvandas av forskare for att de skulle kunna
presentera sina forskningsresultat pa ett enklare satt. | bérjan anvandes
systemet Gopher med vilket man kunde ga fran den ena varddatorn till den andra
via s.k. hypertextlankar (det man i dag kallar att surfa). Gopher anvande sig
enbart av text. Nar programmet Mosaic kom 1993 kunde det lasa bade text och
bilder och samtidigt ladda ner ljud och rorliga bilder. Det www som vi har idag har
egentligen bara blivit snabbare och integrerat flera tjanster i ett program sedan
dess. ldag ar Netscape det marknadsledande surfprogrammet och www
utvecklas hela tiden. Det storsta som har hant sedan Mosaic ar programmerings
spraket Java (1995), ett plattformsoberoende programmeringssprak med vilket
man kan kontrollera vad som hander pa webbsidan och géra animationer m.m.

Idag ar Internet ett globalt natverk som bestar av ett stort antal lokala natverk
som ar sammankopplade. Idag ar nastan 150 av varldens lander uppkopplade pa
Internet, och det finns mer an 10 miljoner varddatorer anslutna. Inofficiella siffror
sager att 50 miljoner manniskor har egen e-post adress. Siffran ar svar att
uppskatta eftersom det inte finns nagon 6vergripande katalog éver dessa.
(Wiselquist, 1996/Spongberg, Johansson, 1996)

2.2 Intranat och extranat

Att foretag skall synas pa Internet tycks ha blivit nagot av en sjalvklarhet. Nyckeln
till framgang i en allt mer global affarsvarld verkar vara att ta vara pa det nya
mediets potential. Hittills har féretagen i stort sett bara kastat sig hejdlost ut i
cyberrymden i tron att det skulle vara ett sjalvandamal att bara vara dar.
Resultatet av denna masstillstromning har blivit ett andlést antal statiska
hemsidor dar foretagen, pa ett mer eller mindre lyckat satt, har forsokt tala om
vem de ar. Om nagon av en handelse skulle besoka dessa sidor skulle de snart
bli ganska uttrakade och surfa vidare. De flesta sidor sag ut som om de vore
hamtade direkt frdn ndgon broschyr, eller &nnu varre kopior av nagra
overheadblad. Att nya egenskaper, som navigering och interaktivitet, var saker
som man borde ta i beaktande var det valdigt fa som insag.

Séa kom Intranat in i bilden. En fantastisk méjlighet for foretagen att snabbt kunna
fa ut information. Den nya fralsaren var har, alla skulle ha det. Historien upprepar
sig brukar man saga, och det galler &ven har. Det verkade som om Intranat var
ett magiskt ord som skulle férandra framtiden for alltid bara man uttalade det. All
information som dverhuvudtaget kunde laggas in i ett Intranat lades in. Haken var
bara att i sin iver 6ver den nya mojligheten glémdes grunden fér hela idén av.
Ratt information till ratt person vid ratt tidpunkt var knappast det som
karaktariserade de forsta intranaten.

Ett intran&t kan definieras som ett kommunikationsnatverk inom organisationen
som anvander sig av webbteknik for att ge samma funktioner som Internet

-7-
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erbjuder. Intranéten kan ses som en elektronisk erséttare till den omfattande
distributionen av papper som tidigare skedde. Ett intranat kan ocksa uppfattas
som ett komplement till andra kommunikationsmedier som t.ex. telefonen.
Beroende pa vilket syfte organisationen har med sitt intranéat kan det vara ett
tekniskt system med dokumentationslagring och utsékning (datawarehousing)
eller ett kommunikationssystem med diskussionsgrupper och funktioner for
dokumentationsdelning. | basta fall & det en kombination.

Man verkar nu ha kommit till en vandpunkt vad géller synen pa Internet. De allra
flesta har nu insett att Internet inte fungerar som en reklampelare eller en
helsidesannons i en dagstidning. Det krdvs mycket mer av en webbplats an
enbart traditionell reklam. Manga har ocksa gatt i den falska tron att bara man
finns pa Internet sa har man en konkurrensfordel, och att denna konkurrensfordel
skulle generera stora vinster i forhallande till nedlagda resurser. Vad manga har
fatt erfara ar att just webbdelen av ens verksamhet har dragits med stora
forluster. Anledningen ar att det nya verktyget inte har utnyttjats pa ratt satt. Lika
lite som man kan séga att en PC i sig sjalv ar en konkurrensfordel, ar Internet
det. Internet har blivit en sjalvklarhet i affarsvarlden och det géller att kunna
utnyttja det pa ratt satt.

Nar nu foretagen har borjat tanka igenom sina internetsatsningar mer sa har man
ocksa funderat 6ver om informationen man lagger ut pa det publika natet
verkligen skall kunna lasas av alla. Eftersom man inte vill att information som ar
sa specifikt inriktad till vissa kunder skall kunna lasas av alla och eftersom man
heller inte vill Iasa in den i ett intranat, vars syfte egentligen ar att underlatta
internkommunikationen, sa uppkom begreppet extranét.

Extranat ar ett webbaserat system dar man knyter upp speciella kunder eller
underleverantorer och ger dem ett speciellt Idsenord sa att bara de kan komma
at informationen som presenteras pa webbsidorna. Det ar en kanal for
kommunikation mellan féretagen och den del av den yttre varlden som de sjalva
valjer.

2.3 Multimediabranschen

Om man skall forsoka sig pa att beskriva branschens utveckling sa maste man
forst forsoka definiera den. Som vi ser det ar branschen en del i utkanten av den
stora IT-branschen. Men samtidigt s& ser man sig inte helt innesluten av den. Till
en annan del hor man till reklam- och informationsbranschen. Vissa foretag har
aven grenar ut i kulturen i och med att de ofta ar till viss del bokférlag eller
liknande.

Gemensamt for foéretagen ar att de anvander sig av IT for att kunna géra sina

produktioner. Ofta vill de hellre kalla sig producenter for interaktiva medier
eftersom de vill klargéra att de inte bara programmerar cd-rom.

-8-
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Begreppet interaktivitet i datorsammanhang forklarar Nationalencyklopedin med
den dialogliknande kontakt som fors mellan en manniska och dator som bidrar till
att den onskade uppgiften utfors.

2.3.1 Branschorganisationer

Det finns tre framtradande branschorganisationer som ar relevanta i det har
sammanhanget. Bitos, Promise och Onsdagsklubben.

Bitos

Bitos ar en ganska nybildad forening for innehalls- och tjansteleverantorer i
onlinemilj6. Foreningen skall "verka for ett tydligt och flexibelt samt
teknikoberoende regelverk som mojliggor en konkurrensutsatt fri marknad”.
Organisationen inriktar sin verksamhet mot att vara med och paverka i fragor
som t.ex. domanstrukturens utseende och innehall, lagstiftning for Internet och
etiska regler for affarer som utfors i onlinemiljo.

Bitos samlar foretag som utvecklar och saljer tjanster via Internet och andra
elektroniska miljoer. Det ar alltsa en forening som framst riktar sig till sdédana
foretag som vara intervjuobjekt har som kunder, dvs bestallare. Men naturligtvis
finns ocksa producenter med.

Promise

Promise, producers of interactive media in Sweden, ar "en ideell férening av f n
drygt 100 foretag, som vill medverka till att utveckla den svenska
multimediaproduktionen genom utbildning, erfarenhetsutbyte och
marknadsféring”. Man har valt att fa in begreppet "interactive media” i namnet
eftersom man vill innefatta en bredare grupp féretag &n bara cd-rom producenter.

Onsdagsklubben / IMP

Onsdagsklubben ar en lite Idsare sammanslutning av Internet/multimedia byraer i
Goteborg med omnejd. Man traffas och utbyter asikter och erfarenheter med
varandra, arrangerar allt fran utbildningar och seminarier till pubkvallar.
Organisationen haller pa att omarbetas till en slags vastsvensk version av
Promise. Det nya namnet ar IMP.

2.3.2 Branschens syn pa sig sjalv

Multimediabranschen, eller branschen for interaktiva medier ar som sagt inte sa
gammal. Men enligt ordféranden i Promise, Henrik Ahlén, sa borjar
experimentens och hypens tid éverga i en viss mognad allt eftersom kraven pa
I6nsamhet fran de som satsat pengar okar. Trots detta verkar inte tillvaxten
avmattas utan fortsatter istéllet att 6ka kraftigt.



Webbranschens Aktorer

Under den narmaste framtiden kommer branschen att fa uppleva fortsatt
turbulens med &garbyten, sammanslagningar och utbrytningar. Enligt patent- och
registreringsverket startas ungefar ett dussin nya foretag i veckan som pa nagot
satt sysslar med interaktiva medier.

Enligt Henrik Ahlén ar grunden till de manga omstruktureringarna i branschen
dalig lonsamhet. Han identifierar nagra faktorer som bidrar till det.

- Forluster gors pa projekt som gors till fasta priser och som slukar mer tid an
planerat pa grund av dalig projektledning och/eller luddiga avtal med kunden.

- Kunderna &r ovana kopare och lamnar ofta otillrackliga underlag till
producenterna . Andra forsoker utnyttja den stora vaxande konkurrensen
mellan foretagen till att pressa priserna.

- Producenterna har mycket ojamna arbetscykler. Ibland hinner man inte med
sin egen marknadsforing pa grund av att man har for mycket att gora.

- Producenterna har svart att ta betalt for ordentlig testning och uppféljning av
sina produktioner, och for sin egen forskning och utveckling. Just forskning
och utveckling ar en stor post nar man efterat kollar vart tiden tog vagen.
Utvecklingen inom branschen gar oerhort snabbt och manga vill alltid prova
de senaste verktygen.

Henrik Ahlén jamfor laget i den interaktiva mediebranschen med en situation och
en mojlighet som inte funnits pa valdigt lange. Han menar att Sverige har fatt en
ny chans att rycka at sig initiativet pa multimediaomradet pa samma sétt som
svenska stumfilmsproducenter var varldsledande pa 1910-talet. Enligt honom har
vi har sallsynt goda forutsattningar for det eftersom vi har duktiga
systembyggare och programmerare, duktiga filmare, musiker och aktorer
tillsammans med en fallenhet for att géra originella och innovativa presentationer.
(Henrik Ahlén, Det gor ont nar knoppar brista)

-10-
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3. Syfte och fragestallningar

3.1 Syfte

Vi vill med den har undersokningen fa forstaelse for hur webbproducent-
branschen fungerar. Vilka de olika aktérerna &r, vad de gor och hur de gor det,
dessutom hur de hanterar kompetensen som behdovs for produktionen. Vi vill
ocksa hitta forklaringar och bakomliggande faktorer till varfor branschen ser ut
som den gor och kanske se tendenser om vart den ar pa vag i framtiden.

3.2 Problem

Som branschen sag ut for ett par ar sedan kunde vem som helst komma in och
tjana stora pengar pa foretagens okunnighet genom att sélja hemsidor och
slanga ihop lite multimediaproduktioner. Idag ser laget annorlunda ut, dels har
kbparnas datorkunskaper 6kat och dessutom har de seridsa aktérerna i
branschen forstatt att de sjalva maste kunna anvanda tekniken till nagot mer &n
bara reklam om de skall kunna fa nagra langvariga kunder via natet.

Problemet ar, som vi ser det, att en mangd olika féretag har borjat konkurrera
med varandra om samma sak, &ven om deras ursprungliga verksamhet skiljer
sig mycket at. Detta ar féretag som har arbetat seriost och 6verlevt den storsta
guldruschen och nu vill profilera sig som webbproducenter pa en allt hardare
marknad. Konkurrenssituationen innebar att det egentliga arbetet, att producera
webbplatser at andra foretag, gors med olika ansatser. Vi undrar hur detta gar till
i praktiken och vilka tankar och strategier som finns bakom arbetet. Eftersom
webbutveckling liksom all systemutveckling kraver specialkompetens liksom
aven den kommunikativa/grafiska utformningen gor, sa ser vi ett problem i hur
kompetenserna utvecklas och hur de organiseras for att uppna basta resultat.

Framtiden ar ytterligare ett problem som den har typen av foretag standigt stalls
infor. Vad kommer att handa? Hur kan vi fortsatta att ligga i framkanten av
utvecklingen inom omradet? Kommer ens Internet att se ut som det gor idag?
Kommer nya sorters foretag att konkurrera med oss? Detta ar fragor som vi tror
att dagens foretag stéller sig.

Vi tycker oss se tre kategorier av webbproducerande foretag; IT-konsulter,
reklambyraer och webbyraer. Vilka fordelar och nackdelar har de olika
kategorierna? Kan vi genom att studera detta se vilka forutsattningar som finns
for foretagen i framtiden?

-11-



Webbranschens Aktorer

3.3 Fragestallningar

Vara fragestallningar kommer ur de ovan identifierade problemen. Det ar dessa
fragestallningar som senare kommer att ligga till grund for vara intervjuer.

Hur betraktar féretagen de webbplatser de bygger? Hur ser de pa sina
uppdrag?

Hur arbetar de olika féretagen? Likheter, skillnader, férdelar, nackdelar.
Anvands nagon metod/strategi vid utvecklingen?

Har foretagen den kompetens som beh6vs? Hur behandlar man inhyrd
kompetens?

Hur ser man pa framtiden for branschen?

3.5 Avgransning

Nar man sjosatter en webbsatsning i ett foretag, till exempel ett intranét, ar det
sjalvklart att foretagets organisation foérandras i en mangd olika hdnseenden. Det
kan handla om nya ansvarsnivaer och férandrad ordergang. Under intervjuerna
har tankar och asikter som handlar om detta ventilerats vid ett flertal tillfallen. Det
ar i och for sig viktigt for alla som verkar inom webbranschen att ha en forstaelse
for dessa amnen, men eftersom var uppsats handlar om de producerande
foretagen och inte om de bestallande har vi valt att inte behandla de saker som
under intervjuerna kommit upp som berdr dessa aspekter.
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4. Metod

En metod ar ett redskap, ett satt att I6sa problem och komma fram till ny
kunskap. Det finns tva olika metodiska huvudinriktningar i forskningsarbete;
kvantitativ och kvalitativ forskning.

4.1 Kvantitativ metod

Kvantitativ metod &r formaliserad och strukturerad. Metoden grundar sig pa
berakningar och absoluta resultat. Man samlar in stora mangder av data utifran
kriterier som styrs av fragestallningarna. Oftast sker datainhamtningen genom
nagon sorts formular med en begransad mangd svarsalternativ. Darefter
analyseras datan utefter fardiga statistiska tekniker, och man far i slutandan ett
resultat i procent och tabellform.

Kvantitativa resultat ar generaliserande, dvs att om man kan se att en viss
procent av 1000 tillfrdgade tycker nagonting sa kan man generalisera och saga
att samma procent av hela Sveriges befolkning tycker likadant.

4.2 Kvalitativ metod

Om man med den kvantitativa metoden vill ta reda pa hur manga som gor pa ett
visst sétt sa ar syftet med den kvalitativa metoden ar att forsta hur de gor och
varfor de gor pa det sattet. Man vill skaffa sig en djupare insikt om det problem
man studerar. For att kunna forsta detta maste man undersoka bakomliggande
faktorer och storre sammanhang. Man maste skaffa sig en bild av helheten.
Istallet for att fraga hundra olika personer om vad de tycker sa fragar man 5-10
personer om varfor de tycker s& och vilka grunder deras asikter har.

Man har en storre narhet till den kalla som man hamtar sin information ifran.
Kunskapsinhdmtningen sker oftast genom djupintervjuer dar man satter sig ner
med objektet och genomfér en intervju efter en intervjumall. Mallen har man lagt
upp med utgangspunkt fran fragestallningarna och maste inte foljas till punkt och
pricka. Den finns med som en slags diskussionsunderlag.

Med kvalitativ metod kan man inte generalisera, dvs man kan inte séga att alla
tycker nagot d&ven om de fem som man intervjuat tycker sa. Detta kan vara svart
att 1ata bli att gora. Om man gor det s& maste det grunda sig pa andra
antaganden an den egna undersokningen.

Genom att arbeta med en kvalitativ metod tror vi att vi kommer att ha storst
chans att fa svar pa vara fragor.
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5. Urval

Vi kunde pa ett tidigt stadium urskilja tre kategorier av foretag som var aktiva i
branschen. Webbyraer, reklambyraer och IT-konsulter. Vi har valt att studera tva
foretag ur varje kategori. Eftersom det inte finns nagra vedertagna definitioner pa
dessa kategorier och for att det inte skall bli nagra missforstand tycker vi att det
ar bast att gora egna definitioner. Det &r dessa definitioner som vi anvander 0ss
av i vart arbete.

Webbyraer

Det som definierar webbyraerna ar att deras verksamhet baseras pa Internet och
www. Natet ar deras "raison d"étre ”. Uttrycket webbyra har pa senaste tiden
narmast blivit ett skallsord for sma kallarféretag med tonaringar som snickrar
hemsidor. Aven om manga av dessa foretag (sarskilt de som vi har intervjuat)
har bdrjat tona ner sitt hemsidesnickrande och tonat upp sin roll som
affarskonsulter sa tycker vi att det ar enklast att kalla dem webbyraer.

Reklambyraer

Kannetecknande for den har kategorin ar att foretagen fran borjan ar mer eller
mindre traditionella reklambyrder som har arbetat med reklam och
marknadskommunikation sedan lange. Nar Internet kom i ropet for ett par ar
sedan sag reklambyraerna det bara som ett nytt medium att arbeta pa och
fortsatta gora det som reklambyraer ar bra pa, kommunikation och formgivning.

IT-konsulter

De klassiska IT-konsulterna, stora foretag som gor det mesta inom IT. Har pa
senare ar forstatt hur de kan anvanda webbtekniken till sin férdel.

Eftersom dessa foretag ar sa stora och breda i sin verksamhet har de oftast
redan stor kompetens under taket. Pa grund av sin bakgrund &r de duktiga pa
det som de har hallit pa med lange, dvs. systemutveckling.

5.1 Foretagen

Vi valde foretagen relativt godtyckligt. Vissa kriterier skulle dock uppfyllas for att
de skulle fa vara med.

For det forsta maste foretaget aktivt arbeta med www, och detta var inte alldeles
sjalvklart t.ex. nar det gallde reklambyraerna som i inte alltid ar sa utvecklade i
sitt webbarbete.

For det andra skulle foretaget vara relativt framgangsrikt, dvs ha utfort uppdrag

som syns. Foretag som bara arbetar med sméa hemsidor eller bara gor intranet
var ganska ointressanta.
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For det tredje skulle de ha en ganska 6ppen policy nér det galler att tala om sitt
eget arbete. Vissa foretag anser att deras satt att utveckla www-system ar sa
speciellt att det ar hemligstamplad information. De flesta féretagen ansag sig
vara kunskapsforetag och kunde garna beratta hur de arbetar eftersom de vet att
ingen annan an de sjalva anda kan gora det pa just det sattet.

For det fjarde ar man tvungen att fa tag pa manniskor i organisationen for att fa
intervjua dem. Manga foretag har sa mycket att gora sa att de inte anser sig ha
en timma till dvers for oss stackars nyfikna studenter. Detta gjorde att nagra
foretag fick vi jaga och andra rackte det att skicka ett mail till och bestamma tid
for intervju med dem.

Vi borjade med att skicka ut mail till de foretag som ur var synvinkel verkade
intressanta. Sedan agerade vi utifran svaren och bestamde intervju med de som
svarade och bdrjade ringa de som inte svarade.

5.2 Foretagspresentation

For att beskriva pa ett bra satt varfor vi har valt de foretag vi valt kommer vi
nedan att géra en kort presentation av dem. Presentationen bygger pa var egen
uppfattning tillsammans med fakta vi hamtat fran féretagens broschyrer och egna
webbsidor. Vi har i den har delen forsokt vara sa objektiva som mojligt for att
lamna plats at subjektiviteten nar foretagens representanter sjalva beskriver sig
och sin verksamhet i den senare delen av uppsatsen.

5.2.1 West Art — reklambyré

West Art ar en strategisk fullservice reklambyra med lokalisering i centrala
Goteborg. Verksamheten bestar av tre delar; expo och event, reklam och
information samt Internet. Genom samverkan mellan dessa kompetensomradena
erbjuder man idéer och strategier for marknadskommunikation till féretag och
organisationer. Hittills har internetavdelningen framst satsat pa vastsvenska
foretag som kunder. West Art har idag ca 20 st anstéllda varav fyra stycken
arbetar med Internet

Som kunder har man bland andra Skandia, Lansstyrelsen Vastra Gétaland och
Marknadsfoéreningen i Goteborg.

Vi intervjuade PeO Axelsson, projektledare och Thomas Krotkiewski, internet-

designer.
(www.westart.se)
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5.2.2 Enator Multimedia - IT-konsult

Enator Multimedia &r ett dotterbolag till Enator, F.d. Celcius, ett av Sveriges
storsta IT-foretag. Sager sig vara ledande pa IT-lésningar i Norden. Aven har &ar
webbutveklingen bara en liten del av den stora verksamheten. Men
webbteknologin har borjat genomsyra de flesta system som byggs i dag. En av
Enators grundtankar &r: "Med utgangslage i kundens behov och den enskilde
anvandarens situation, fokuserar Enator pa att effektivisera och fornya affars-
och verksamhetsprocesser samt infrastrukturer med hjalp av IT.” Vi har varit i
kontakt med dotterféretaget Enator Multimedia i Vaxj6. De sager sig gora
"effektiva, interaktiva l6sningar for information, utbildning och marknadsféring”

Kunder ar forutom Enators 6vriga bolag bland andra, Ericsson, SKF och
Stadshypotek.

Vi intervjuade Gunnar Carlsson, seniorkonsult och platschef.

(www.enator.se)

5.2.3 Innovative - webbyra

Innovative sager sjalva att de "hjalper foretag med att utveckla deras
organisation, kundrelationer och erbjudanden med utgadngspunkt fran
elektroniska medier” Innovatives verksamhet ar uppbyggd kring
affarskonsultation, realisering och forvaltning. | Géteborg har man ca 30
anstallda. Nyligen 6ppnades aven ett kontor i Stockholm.

Bland kunderna finns SKF, Stena Line och Kungliga hovstaterna.

Vi intervjuade Magnus Emilsson, marknadsansvarig.

(www.innovative.se)

5.2.4 CapGemini — IT-konsult

Cap Gemini &r ett av varldens storsta datatjanstforetag. Det ar en internationell
koncern med kontor pa 250 platser i varlden. | norden har man ca 3000
medarbetare. Cap arbetar med alla sorters IT-I6sningar, och webbproduktionen
ar bara en del av alltihop.

Kunder ar bland andra Volvo, Astra Hassle, Gula Sidorna och Wallenstam.

Vi intervjuade Henrik Olsson, projektledare.
(www.capgemini.se)
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5.2.5 Information Highway - webbyra

Information Highway &r en svensk koncern som finns pa atta orter i Sverige.
"Erbjuder kvalificerade konsulttjanster och skraddarsydda affarslésningar med
huvudsaklig inriktning Internet och intranet.”, enligt dem sjalva. Man marknadsfor
och saljer aven dataprodukter, bade hard och mjukvara. Man riktar sig mot stora
och medelstora féretag. | hela landet har man ca 220 personer anstéllda,
Goteborgskontoret &r man idag 14 stycken anstallda.

Kunder ar bl.a. Ericsson, ATG och KappAhl.

Vi intervjuade Anna-Karin Plantin, projektledare.

(www.infohwy.se)

5.2.6 AdEra - reklambyra

AdEra ar fran borjan en business-to-business reklambyra. Dvs, man producerar
reklam som skall locka foretag att kopa fran andra foretag. Fran att ha varit ett
ganska litet foretag i periferin av de svenska reklambyraerna sa har de blivit en
av de storsta s.k. integrerade reklambyraerna i Sverige. Man har integrerat
reklamverksamheten med webbutvecklingen.

Bland kunderna finns Kalmarindustrier, Wranges och Go6teborgs filmfestival.

Vi intervjuade Christian Luddekens, projektledare.
(www.adera.se)
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6. Undersdkningens genomforande

Intervjuerna spelades in med bandspelare pa kassettband. Darefter skrevs de ut
i sin helhet och anvandes i resultatredovisningen. Detta &r gemensamt for alla
intervjuerna. Vad som inte ar gemensamt ar att vi gjorde fyra stycken pa plats,
dvs med barbar bandspelare pa foretagen. Tva av intervjuerna blev vi tvungna
att gora via telefon, eftersom personerna vi skulle intervjua satt pa for stort
avstand fran Goteborg. De tva var Christian Luddekens, AdEra i Ljungby och
Gunnar Carlsson, Enator i Vaxjo. Telefonintervjuerna gjordes i en radiostudio vid
Goteborgs studentradio pa grund av de goda méjligheterna till inspelning under
trepartssamtal.

6.1 Intervjumanualen
Ur fragestallningarna har vi tagit fram en intervjumanual. Vi omformulerar har de

lite mer abstrakta fragestallningarna till konkretare fragor. Detta ar den intervju-
manual som vi anvande i intervjuerna.

Inledning

Kort presentation av person och foretag.

Hur ser ni pa webbplatser som "koncept"? Vad ar en webbplats for er?
Vilken sorts webbldsningar bygger ni? Har ni ndgon speciell nisch?
Utveckling/Tillvagagangssatt

Beskriv hur ni gar tillvaga nar ni arbetar med ett projekt fran grunden. Hur

gar ni till vaga nar en kund ber er bygga en webbplats at dem.

Finns det nagon speciell strategi/princip bakom ert arbete som alla projekt
skall folja?

Gar det férutom designen att se att det ar ert foretag som har producerat
en webbplats?

Vem skoéter underhdllet av webbplatsen efterat? Vilken policy finns?
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Kompetens — extern/intern
Hyr ni in extern kompetens i projekten?
- vilka delar?
- skulle ni hellre vilja ha kompetensen i fOretaget?
(varfor/varfor inte?)
Hur organiserar ni extern kompetens tillsammans med projektet i stort?

Framtiden
Vilken utveckling tror ni branschen kommer att fa?

Vilka nya egenskaper kommer att krdvas i framtiden?
Vilka strategier har ni for att mota nya krav?
Vilken typ av foretag kommer att finnas i framtiden?

Haller en ny typ pa att bildas?
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7. Resultatredovisning

En kvalitativ intervju skall i en perfekt véarld vara en "avtappning” pa den
information som ett vanligt samtal kan ge. Eftersom var undersokning till storsta
delen bygger pa de intervjuer vi genomfort med de olika foretagen maste vi
redovisa dessa pa ett [ampligt sétt. Vid intervjutillfallena och i mer informella
diskussioner vid sidan om har vi lart oss enormt mycket om hur branschen
fungerar och hur dessa foretag arbetar. Vi vill pa basta satt formedla sa mycket
som mojligt av denna kunskap nar vi redovisar vara resultat.

Efter diskussioner fram och tillbaka beslot vi oss for att det b&sta vore om vi
under varje diskussionsamne redovisade citatblock som svar. Pa det viset far
lasaren sjalv en uppfattning om vad som har sagts i de intervjuades egna ord och
inte i en omskrivning i andra hand. Pa detta satt vill vi helt enkelt formedla de
erfarenheter vi sjalva har gjort.

Ett problem nar man gor intervjuer pa det har l6st strukturerade sattet, till skillnad
fran ett kvantitativt formular dar det bara finns ett antal begransade svar, ar att
man inte far raka svar pa alla fragor man staller. | en kvalitativ intervju skall
intervjuobjektet i storsta majliga man sjalv fa utforma sina tankar och asikter pa
ett naturligt satt. Diskussionerna gar ofta in i varandra. Detta gor att nar en fraga
stalls svarar den intervjuade forst pa den forsta fragan, breder sedan ut sig och
svarar pa nasta fraga i intervjumallen ocksa, aven om den inte ar stalld &nnu. Det
blir onodigt att stalla fragan nar det ar dags eftersom den redan ar avhandlad.
Nar man sedan analyserar svaren finner man att fraigan endast besvarades
delvis. Detta ar ett problem man far acceptera och tackla bast det gar i en
kvalitativ framstallning.

Vi har utfort intervjuerna i enlighet med var intervjumanual, men eftersom de
intervjuade svavade ut i sina svar i varierande grad har vi valt att istallet for att
redovisa direkta svar pa direkta fragor, redovisa citatblock som avhandlar den
aktuella fragestallningen.

Resultatredovisningen som foljer har tva delar, dels ett inledande avsnitt dar
representanterna fran foretagen beskriver sig sjalva och sin konkurrenssituation.
Darefter foljer huvudavsnittet dar vi gar igenom vara fragestallningar. Dar later vi
foretagen sjalva fa komma till tals och vadra sina asikter om de olika @&mnena.
Fragorna fran intervjumanualen ar har omformulerade till en allman form for att
fungera i vart redovisningssammanhang. Vi tar en fraga i taget och redovisar vad
de sex har sagt. Varje stycke ar ett eget citat. Efter citaten kommer en liten
sammanfattning fran var sida i kursiv stil.
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7.1 Foretagens syn pa sin verksamhet och sin
konkurrenssituation

| det har avsnittet later vi foretagen sjalva komma till tals och beratta allmant om
vilka de &r, hur de arbetar och hur de ser pa marknaden och sina konkurrenter.
For att kunna fa en djupare forstaelse om fragorna som behandlas senare ar det
viktigt att ha en forkunskap om hur foretagen fungerar och hur de definierar sig
sjalva. Dessutom hur de ser pa sin egen situation och pa samspel och
konkurrens med andra. Avsnittet ar till for att formedla den bilden vi har fatt av
foretagen genom att intervjua dem. Efter citaten fran foretagen kommer en liten
sammanfattning fran var sida i kursiv stil. | 6vriga delen av resultatredovisningen
(punkt 7.2 och framat) stélls en fraga som féretagen i tur och ordning svarar pa.
Svaren pa varje frdga summeras sedan i kursiv stil.

OBS! All normal text som féljer ar citat fran foretagen, vara kommentarer och
sammanfattningar star i kursiv stil och fragorna i fetstil.

7.1.1 West Art:

Jag tror att vi tillsammans med nagra andra reklambyraer som sysslar med det
har ar lite unika, ocksa jamfort med andra reklambyraer &r vi unika. Manga av
reklambyraerna har anstéllt en eller ett par som kan den tekniska delen av
webbproduktion. De samarbetar nara med nagot féretag, men de utger sig for att
gora det som reklambyra. Skillnaden mot oss ar att vi gor det integrerat. Vi
kommer fran reklambyravarlden och jobbar i grupper ihop med reklamfolk och
andra.

Om man tanker sig den skillnaden mellan strategiska byraer och producerande

byraer, sa ar skillnaden den att de strategiska byraerna maste tanka pa det har

sattet och vara innovativa medan de producerande mycket val kan tjana pengar
pa standardlésningar. Det ar inte sa att alla foretag vill ha en sadan har I6sning,
for det kostar lite mer fran boérjan. Det finns foretag som vill ha paketl6sning, och
da ar vi fel leverantor.

De vi helst vill slass med ar Spray, lcon och AdEra, darfor att vi tror att vi har stor
chans att sla dem pa fingrarna nar vi far tillfalle, och har ocksa gjort sa. Det ar
mycket roligare att sla dem &n att sla till exempel en trevlig liten webbyra som
Havet, som anda tanker hyfsat ratt. Vi hatar att slappa en kund till Spray, och det
har vi inte beh6vt gora an heller.

West Art ar ganska kaxiga i sin framtoning. De beskriver sig som strategiska och
innovativa, samtidigt som de &r bra pa tekniken och produktionen. De forsoker
framhalla att de ar unika pa det sattet att de arbetar integrerat som reklambyra.
West Arts framsta marknad har hittills funnits i Vastsverige, det ar dar de har
gjort sina flesta arbeten.
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De ser sina konkurrenter i storre foretag som agerar i hela landet, men de tycker
sig anda vara straet vassare.

7.1.2 Enator Multimedia:

Ska man kategorisera foretaget sa uppfattar jag Enator alltsa hela Enator som
datakonsult. Enator Multimedia ligger da at webbyra till. Vi ar det till halften
ungefar. Till den andra halften ar vi ett foretag som pa uppdrag tar fram
utbildningsmaterial och marknadsforingsmaterial oavsett media.

Det finns kategorier av konkurrenter. Dels sa finns det andra storre datakonsulter
eller IT-bolag, som i sig har nar man borjar skrapa pa ytan en ganska varierad
verksamhet. En annan kategori &r de renodlade webbforetagen, som bara
sysslar med webbteknik och ingenting annat. Och dar finns det inte nagon
storleksgrans, det ar lite olika saker som man erbjuder. En tredje kategori &r
reklambyraer som har gatt dver till att erbjuda sina traditionella tjanster med
webbteknik, och da skiljer jag liksom ni pa integrerade reklambyraer och
webbyraer. Ytterligare en kategori &r de mycket sma foretagen, en och tva och
tremans webbforetag. De kan ha samma tjansteutbud som en reklambyra eller
som en integrerad webbyra eller en datakonsult, men skillnaden &r att de ar sa
sma vilket betyder att de kan nischa sig, maste nischa sig hardare. De kan alltid
konkurrera med pris och ligger alltid s&mre till nar det géller leveranssakerhet.
Och inte minst, jag vet inte om man kan kalla det konkurrent, men det ar
kundforetagets interna resurser. Det vill sdga om man valjer att lagga ut jobbet
eller férsoka gora det sjalv.

Enator Multimedia ser sig sjalva som ett mellanting mellan webbyra och IT-
konsult. Med hela den stora Enatorkoncernen i ryggen sa har man en tradition
som konsultféretag och av projektarbete.

Man ser konkurrenter i manga olika kategorier av foretag. Framfor allt sa
konkurrerar man med de som kan utféra samma sorts uppdrag till ett billigare
pris eftersom de kan nischa sig hardare och inte har samma
administrationskostnader som ett stort féretag. Fordelen Enator har mot dessa ar
framfor allt leveranssakerhet.

7.1.3 Innovative:

Vi ar ett internetkonsultféretag med affarsorientering. Det intressanta &ar inte att vi
bygger I6sningar med webbteknik utan det ar att vi ar affarskonsulter.

Vi har faktiskt borjat jobba med det som vi vill, till exempel starka séljprocessen i

nagot speciellt bolag, hur kan man starka den med hjalp av elektroniska media.
Det ar en annan spelplan.
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Vart satt att bli starka eller kunna éverleva konkurrensen sa ar det var fokusering
kring nagra fa aspekter, det som har att gora med elektroniska media. Vi har
identifierat tre stycken angreppspunkter - var kunds organisation, erbjudande och
kundrelation. Hur de tre aspekterna paverkas utifran den nya affarslogiken som
har med elektronisk media att gora. Vi skall vara duktiga pa den
affarskonsultation som kretsar kring de tre aspekterna i kombination med duktiga
systemutvecklare.

Vi ser inte langsiktigt AdEra som nagon konkurrent, for AdEra jobbar pa en helt
annan spelplan. AdEra jobbar med marknadskommunikation. De &r en
reklambyra som integrerar bakat mot IT. De ar var konkurrent idag, fér kunderna
uppfattar oss som likvardiga. De uppfattar kanske till och med AdEra som mer
tydliga &n vad vi ar, for de sager ju &nda att de ar en reklambyra och kombinerar
det med IT-kunskapen, och det forstar folk: "reklambyrd, IT, jaha
marknadskommunikation".

Vi ser idag att etablerade foretag som WM Data, IBM, EDS och Enator borjar
erbjuda samma tjanster som vi erbjuder. Deras trumfkort ligger i deras langa
relationer med sina kunder. De anser ocksa att de battre kan integrera
kundernas stora affarskritiska system med t.ex. intranét.

Slutsatsen ar att produktionsresurserna kommer att bli billigare an vad de ar
idag. Darfor maste Innovative specialisera sin verksamhet och erbjuda de basta
l6sningarna pa marknaden inom respektive specialomrade.

Innovative arbetar pa ett annorlunda satt an de andra foretagen. Man ar helt
fokuserad pa att i forsta hand vara affarskonsult med Internet som ett verktyg.
Genom att arbeta med kundernas organisation, erbjudande och kundrelation och
att utveckla dessa tillsammans med elektroniska media sa forsoker man ta
foretaget ett steg bortom den traditionella marknadskommunikationen.

Man ser bade foretag som AdEra och de stora IT-konsulterna som konkurrenter,
i alla fall pa kortare sikt. Pa langre sikt vill man specialisera sig och konkurrera
med andra affarskonsulter.

7.1.4 Cap Gemini:

Vi kommer fran client-server varlden vilket betyder att vi &r duktiga pa databaser
och databasteknik. Nu ar det ny tid nér vi slanger de gamla klienterna som ar
skrivna i Visual Basic och C, for att de &r for tunga och jobbiga och svara att
underhalla. Det vi ar duktiga pa det ar systemutveckling fran botten och upp, men
det kommer man ju inte langt med idag. Men det &r dar som vi har varan styrka,
vi kan bygga system som vi vet kommer att fungera. Vad vi har problem med ar
att vi inte ar bast pa reklambiten i ett webbprojekt vi ar inte ens duktiga pa den
grafiska designen. Men & andra sidan har vi satsat valdigt hart i Stockholm péa de
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har bitarna sa vi har en avdelning som heter Cap Infodesign som &r 30-40
personer som sitter i Stockholm. De har jobbat lange med hjalptexter och
granssnitt i de andra systemen vi hade tidigare. Nu har de lagt av med det och
jobbar bara med webbdesign och méanniska dator interaktion. Vi kommer alltsa
fran botten sa forsoker vi stré pa med det som vi &r mindre duktiga pa. En sak
som jag vill framhava och det ar att vi ar javligt duktiga pa att driva projekt. Vi har
en valdigt bra metod att driva projekt tillsammans med kunden.

Jag har inte gjort nagon konkurrensanalys, jag tror ingen har gjort det inom detta
omradet. For det forsta ar det ju de andra stora IT-konsultbolagen som gér som
vi, kommer nerifran och arbetar uppat. Samtidigt har vi ju konkurrens fran alla
reklambyraer som borjar bli webbyraer istéllet. De séljer pa ett annat satt. De
kanske gar in till ledningen och sager vill ni inte marknadsfora er pa detta sattet,
och s& gor de en frack extern sida. Sen nar det har gatt bra sager de att vi kan
val bygga pa den har sidan med lite interaktion och lagga upp ert lager och
bygga en webbshop. Man tranger in i foretaget pa det sattet. Medan vi kommer
underifran, vi &r pa IT-avdelningen och hjalper dem dar medan vi aldrig kommer
upp i ledningen pa samma satt. Det har vi insett att det kan bli ett problem. Darfor
har vi borjat vanda om och vi skall ocksa kunna komma in pa den nivan. Da har
vi fordelen av att ha ett kontaktnat inne i foretaget, vi vet vad de behdver for vi
har varit dar i tio ar. D& ar det ganska latt att koppla ett webbgranssnitt mot nagot
som man har byggt tidigare

Cap Gemini ser webbtekniken som en fortsattning pa client-server tekniken som
de har arbetat med sedan lange. De séager att de ar duktiga pa det och pa att
driva projekt, men de erkanner samtidigt att de ar samre pa reklam och design.
Till detta har Cap Infodesign i Stockholm anvénts och man tycker att samarbetet
fungerar bra.

Som konkurrenter ser man andra IT-konsulter som arbetar pa liknande satt men
ocksa webb och reklambyraer som saljer in sig till ledningen direkt istallet for att
ga vagen via IT-avdelningen. Detta har man insett &ar ett problem och sjalva
borjat skaffa kunder pa andra satt.

7.1.5 Information Highway:

Information Highway Goteborg AB &r ett Internet- och intranatbolag med
ambitionen att vara bade heltackande konsult, systemintegrator och ledande
producent inom omradet digitala medier. Vi skapar kvalificerade affars- och
kommunikationslésningar for Internet/intranat och hjalper féretag och
organisationer att utveckla moderna och val fungerande IT-plattformar. Lésningar
dar teknik, design och innehall kombineras for affarsutveckling.

Vi sager att var affarsidé ar att géra den totala I6sningen med webbteknologi, s
vi ligger nagonstans mittemellan en traditionell webbyra och en IT-konsult.
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Webbyraerna ar duktiga pa grafiken och att géra snygga hemsidor och IT-
konsulterna ar duktiga pa transaktionskritiska system och sadana saker, djupt
ner i databaser. Vi lagger oss tvars dver sa att vi skall kunna ratt mycket at det
tekniska hallet och ratt mycket at det grafiska hallet. Vi vill vara nagot nytt, nagot
mitt emellan.

Vi kan koncentrera oss och sdga att vad vi sysslar med det ar webbteknologi,
bara, det ar var affarsidé. Sen att vi skall kunna sy ihop det nar vi har gjort
nagonting héar, antingen intranat, eller nagon hemsida, att vi da skall kunna sy
ihop det med redan befintliga funktioner, det ar ju da det borjar bli riktigt fiffigt sa
att séga.

IT-konsulterna kan hela den har befintliga systemflottan som finns, jag menar,
har man nu den har befintliga hemsidan och sa vill man ga vidare till att géra
affarer pa natet, da maste man ju knyta ihop det med befintliga orderhanterings
och lagersystem och allt vad det ar. Man kan ju inte skapa nagon sorts
forsaljning vid sidan om det normala flodet. Kanske en annan distributionskanal,
men i alla fall att det hanger ihop med resten av det man har, och det ar ju de
jatteduktiga pa, det som redan finns.

IT-konsulterna borjar vakna nu. De borjar titta pa sant dar som Java och pratar
mer och mer om att "webb-enabla” redan befintliga system, sa jag tror det
kommer. Men de har som sagt sa mycket annat att gora, sa jag tror inte att de
kan koncentrera sig pa samma satt som vi.

Webbyraerna kan s& mycket om vad Internet dverhuvudtaget ar, och det ar dar
de har borjat och det &r ju sé att saga deras varld. Och den ar ny. Andra ser inte
den alls och inser inte mdjligheterna med den. Men just att kunna lyfta blicken
och kunna se att detta skall hanga ihop med nagonting som jag tror att manga
dar tycker ar gammalt, traditionellt och dammigt, trakigt, pyton. For sa kan man ju
uppfatta det, det ar ju mera stelbent.

Sedan borjar man sakert vakna och forsta att det ar ingen foreteelse i sig sjalv,
utan det i kombination med annat. Det ar ytterligare en marknadsféringskanal,
det ar ytterligare en forsaljningskanal, men det skall faktiskt hanga ihop med det
andra vi har.

Information Highway vill vara bade konsult, systemintegratér och producent
inom digitala medier. De placerar sig i omradet pa kartan mitt emellan
webbyraerna och IT-konsulterna. De koncentrerar sig pa att vara bra pa
webbteknologi.

Som konkurrenter har man framst IT-konsulterna eftersom de redan har de stora

erfarenheterna och kunskaperna om de stora systemen. Men aven webbyraerna
ses som konkurrenter eftersom de ar battre pa att se mojligheter med Internet.
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7.1.6 AdEra:

Vi forsoker jobba hart pa att verkligen se till att allt sddant har gors pa ratt satt for
det ar inte helt ovanligt att reklambyraer har en stampel 6ver sig att de hittar pa
saker och de tror pa sin grej och sa. Det ar val lite av var styrka att vi kommer
fran business-to-business delen av reklamvarlden. Konsumentsidan ar mer
kanda for att hitta pa saker som de sjalva tycker ar haftiga, medan business-to-
business alltid har levt mer under kostnadspress och det man gor maste ge
direkt utdelning.

Vi vet ju av tradition valdigt val hur kunden inom business-to-business branschen
fungerar. Det ar ndgot som de upplever som nagot valdigt positivt. Vi vet precis
det har med all problematik internt, mellan avdelningar och foretagsledningens
beslut och ekonomin och sa vidare, sa det &r en styrka.

Om datakonsulterna fortsatter se Internet som ett tekniskt system sa kan de
aldrig bli stora pa det, om de inte byter, och da ar de helt plotsligt inte
datakonsulter langre. Reklambyraerna kommer inte heller att bli stora eftersom
de inte har kunskaper som kan ge idéer pa sikt. Hos webbyraerna saknas
marknadsforingen sa det tror vi inte heller pa.

De som vi konkurrerar med ar de som vill leverera kompletta system dar
affarsnyttan i flera olika aspekter som marknadsféring, funktion och séakerhet star
i centrum. Det storsta hotet &ar nog fran de som férsoker satsa pa nagon form av
kombination. Det finns dock ingen riktigt marknadsforingskunnig byra eller
foretag som har satsat pa det har med Internet. Sa det finns idag inget direkt hot,
men det kan ju &ndra sig snabbt. T.ex. sa kops foretag upp till hdger och vanster.

Det storsta hotet kommer nog att komma fran stora byraer utomlands. Som har
samma inriktning som vi har, fast de ar storre.

AdEra gick fran att ha varit en ganska okand business to business reklambyra till
att bli en av Sveriges storsta integrerade reklambyraer. De séger att business to
business traditionen gor att allt de gor maste ge direkt utdelning, vilket gér dem
mer kostnadseffektiva.

De sager sig konkurrera med foretag som vill leverera kompletta system déar
affarsnyttan star i centrum. De tycker att IT-konsulterna ser Internet som ett
tekniskt system, att reklambyraerna inte har tillrackligt med kunskap som kan ge
langsiktiga idéer och att webbyraerna saknar marknadsforingskunnandet. Den
konkurrens de ser idag kommer fran stora byraer utomlands som har samma
sorts upplédgg som de fast de ar storre, de ar medvetna om att i framtiden kan
den sortens konkurrens dyka upp &ven i Sverige.

-26-



Webbranschens Aktorer

7.2 Foretagens syn pa webbldsningar

7.2.1 Vad ar en webbplats? Hur ser de olika foretagen pa webbplatser som
" koncept”?

West Art:

Det ar inte en reklamplats. Det finns en sarskild egenskap med mediet som gor
att det inte fungerar som ett reklammedium, och det ar att det inte ar nagot
anfallande eller uppsékande medium.

Marknadsforing ar det ju definitivt, men delen reklam &r ju lite mer specifik. Att
underhalla relationer som man redan har &r en av de viktigaste grejerna. Alltsa
den befintliga kunden... Att man hittar en plats dar man kan samlas, dar man kan
titta pa saker gemensamt. Sa egentligen ar det ett kommunikationshjalpmedel i
forsta hand.

Vi brukar dra en parallell som vi tycker ar ganska bra. Se inte en webbplats som
en trycksak, utan se det som ett foretagsbesok. Har man det tanket fran borjan,
alltsd hur gor man nar det kommer nagon och besoker vart foretag, jo man
bjuder pa kaffe, man tittar runt i huset och beréattar vad de olika manniskorna gor.
Har man det grundtanket maste man pa nagot satt erbjuda nagonting mer, for du
ar inne hos foretaget. Du kliver innanfor dérren pa foretaget nar du besoker
deras webbplats. Sa kanns nastan. Laser du en trycksak sa sitter du hemma
med nagonting som de har skickat ut. Pa en webbplats kanns det som, aven om
du inte ar det, att du ar inne i deras datasystem.

Enator Multimedia:

Om du menar externa sidor sa ar det mangfacetterat. For det forsta ar det sa att
ska man ha externa sidor sa maste man ha klart for sig vad man vill med dem.
Beroende pa hur man vill anvanda dem sa ar en webbplats olika saker. Det kan
ju vara i stort sett bara en valkomstskylt, det kan vara en saljkanal, det kan vara
kundsupport, det kan vara nagon sorts medlemsklubb, det kan ocksa vara en
motesplats dvs ha en social funktion.

Innovative:

Vi pratar sallan webbplatser, var ambition ar att prata affarslosningar som ar
webbaserade. Sen om den tar sig uttryck som en extern "webbplats" dar man
kan bedriva transaktioner eller skapa en dialog med kunden eller leverantor eller
vad det nu ar for nagot, det ar en sak.

Cap Gemini:

Vi ar konsulter vi gor ju som kunden sager. Wallenstamsiten da, som ar en site
som skall rikta sig mot aktiemarknaden for att locka fler att kOpa aktier i deras
bolag, det ar ju en reklamgrej som skall locka till aktiekOp. Att vi sedan bygger en
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massa databaskopplingar gor ju att det bdrjar bli ett system. Men en intern
webbapplikation pa Volvo som hanterar deras kunder eller nagonting det ar ju ett
system. Precis som nar vi byggde det for tre ar sen i client-server sa ar det ett
system nu ocksa, fast med ett annat interface och annan teknik. Och da bygger
man, inom vaggarna sa att saga, da kan vi egentligen avdramatisera det har med
Internet och webbteknik. Det &r ungefar samma sak som vi har gjort i 20 ar bara
att vi gor det lite annorlunda.

Information Highway:

En webbplats ar inte bara en skylt i skogen utan den skall vara dar for att ge en
affarsnytta. Det ar valdigt viktigt for kunden att fundera igenom, varfor gor vi det
har? Vem gor vi det for? Gor vi det har for den som rékar springa forbi, eller gor
vi det for vara specifika guldkunder. Det skall finnas en affarsnytta och en idé
bakom varfér man gor det. Vi i Goteborg vill inte ta pa oss uppdrag som bara
handlar om att géra en hemsida, for ar det bara det man vill géra sa ar inte vi ratt
foretag. Daremot kan vi ta sddana uppdrag, om vi, nar vi borjar tala med kunden
sager att jo, men bortanfor det har sa skulle vi vilja ta ett steg till. Nu vill vi ut och
synas pa Internet, vi vill ha var hemsida och lata folk kontakta oss den har vagen,
men i nasta steg skulle vi vilja géra ndgonting mera. Da kan vi ta sddana
uppdrag. Annars ar det battre att de gar till nan av de traditionella webbyraerna.

AdEra:

Vi kan inte saga att det &ar det har, utan det ar alltid kunden som bestdmmer vad
det ar. Koncept ar vi alltid noga med att stamma av med kunderna sa vi far alltid
accept fran dem innan vi skall géra nagot. Vissa kan fa for sig att bara kopa att
det skall byggas, vissa kanske bara kdper en strategi och sedan kanske bygger
det sjalva eller lagger ut det pa nagon annan. Det kan vara valdigt manga olika
faser dar vi gar in och gor ett moment, eller att vi gor storre bitar. Men skall man
se hur vi generellt ser pa det, alltsa inte pa det specifika fallet sa utgar vi alltid
fran marknadsforingsperspektivet. Det ar det grundlaggande. Vi ser webben som
ett affarsverktyg.

Sammanfattning:

West Art menar att det ar helt fel att se en webbplats som en reklampelare. De
anser att en webbplats i forsta hand ar ett kommunikationshjalpmedel. Analogin
de anvander sig av ar att ett besok pa en webbplats skall vara som ett riktigt
foretagsbesok, dar man bjuds in och blir visad runt.

Enator Multimedia framhaller att en webbplats kan vara manga olika saker
beroende pa vad kunden vill att det skall vara.

Innovative pratar 6verhuvudtaget inte om webbplatser. De anvander istallet
uttrycket "webbaserade affarslosningar”. Dessa kan i sig ta sig uttryck som en
extern webbplats, en plats for till exempel dialog med kunderna.
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Cap Gemini sager att en webbplats &ar ett system. Precis som de gamla client-
server systemen var just system sa ar en webbplats ett system fast sprungna ur
en annan teknik.

Information Highway menar att en webbplats inte ar en skylt i skogen, utan man
maste ha nagon affarsnytta ut av den.

AdEra ser generellt sett alltid pa en webbplats utifran ett
marknadsféringsperspektiv. Webben ar for dem ett affarsverktyg. | de specifika
fallen &r det alltid kunden som bestammer.

7.2.2 Vilken sorts webbl6ésningar bygger de olika foretagen?

West Art:

| och med att vi tanker marknad och kommunikation fran borjan och asidosatter
tekniken, sa nar vi val har foreslagit saker marker man att en del saker inte finns.
Det gor att vi ar valdigt innovativa, vi tvingas till att hitta en massa nya losningar
sjalva tillsammans med vara partners. For de saker vi har bestamt oss for att vi
vill gora finns inte att sno ndgonstans, utan man maste gora dem fran borjan. Pa
sa satt tvingas vi till att vara innovativa.

Det skall inte kdnnas som om det ar stort och komplicerat. Snarare skall det
kannas sa enkelt och latt som mojligt, darmed inte sagt att det &r daligt eller tunt
med material.

Innovative:

Man skall bygga I6sningar som atminstone sa langt man kan tanka sig ar flexibla,
och da ar databasgenererade I6sningar det som ger mest mojligheter att bygga
in ytterligare funktionalitet.

Cap Gemini:

Pa de externa webbsiterna har vi inga mallar som vi gar efter. Vi bygger liksom
inget paket eller produkt som vi kan sélja vidare utan vi bygger nytt, specialsytt
for den kunden. Vi vill ju inte bygga statiska HTML sidor i reklamsyfte det tjanar vi
inga pengar pa. Vi vill bygga mer komplicerade system med databaser, sa det
kanske &r var nisch.

Det ar inte naturligt fér en kund att komma till oss med reklamméssiga uppdrag.
De kunder som vi har fatt ar sddana kunder som vi har haft tidigare.

Information Highway:

Vi skall vara leverantérsoberoende och produktoberoende. Vi kan utnyttja
produkter som finns och sedan anpassa det till en kund. Vi har heller inte i
Goteborg nischat oss pa sa satt att vi sager att det &r just det har specifika
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affarsomradet som vi ar duktiga pa. Utan an sa lange sager vi att det ar
affarslosningar med webbteknologi som ar var affarsidé.

Man hoppas ju naturligtvis att kunden sager att nu vill vi ga vidare och ocksa
dppna upp for kommunikation, t.ex. med vara basta kunder eller med vara
underleverantdrer, eller vad det kan vara for nanting. | alla fall att man vill ga
vidare, sa att det inte bara blir den har reklamplatsen, for ar det bara den har
reklamplatsen sa ar inte vi sa dar jatteintresserade. Vi forsoker hitta
verksamhetsnytta med webbplatsen.

AdEra:
Den strategin vi har ar att jobba med helhetssyn, det ar det som de stora
foretagen vill och det ar darfor vi bara har stora féretag som kunder.

Ett satt som vi skiljer ut oss fran vanliga dataleverantorer (IT-konsulter) det ar att
for oss finns det inga begransningar. Lite farligt ibland, men det ar alltid den goda
idén som star forst. Vi lutar oss aldrig tillbaka pa det som vi kan, utan vi séljer allt,
sa far vi l6sa det sen. Det gar att fixa, det viktiga ar att man tar fram de goda
idéerna. Vi resonerar som s att vi gor ju bara det som kunderna vill att vi skall
fixa, sa att det ar forst efter vi fatt uppdraget som vi bestammer hur vi skall ordna
det.

Alla insatser man gor skall ge nagon form av utdelning. Man vill ju hela tiden
effektivisera och det tycker jag att vi har med oss pa kdpet som ar en business-
to-business reklambyra som hela tiden jobbar pa det sattet. Vi har ju markt att vi
diskuterar lika mycket Internet som intranat och extranat med vara kunder. Det
baseras i att business-to-business reklambyrader brukar ofta syssla med
interninformation och ett intranét ar ju det.

Sammanfattning:

West Art bygger I6sningar som inte skall kannas stora och komplicerade, utan att
for den delen ha tunt eller daligt material. | och med att de i inledningen
asidosatter tekniken och tanker i marknadsforingstermer sa tvingas de, enligt
dem sjalva, komma upp med mycket innovativa lésningar.

Innovative satsar pa att bygga databasgenererade l6sningar eftersom de anser
att de ger mest utrymme for flexibilitet.

Cap Gemini bygger inte efter nagra mallar. Allt ar specialsytt for respektive kund.

Deras ambition &r att ta uppdrag som innebar komplicerade system i motsats till
rent reklammassiga uppdrag.
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Information Highway har inte medvetet nischat sig. De sager sig bygga
affarslosningar.

AdEra anser sig inte ha nagra begransningar. De séljer allt och I6ser problemen
sen. Helhetssyn ar for dem ett viktigt begrepp.

7.3 Utveckling/Tillvagagangssatt

7.3.1 Vilka strategier anvands vid produktionen av webblésningar, arbetar
man efter nagon speciell metod?

West Art:

Det kraver ett jatte langt forarbete dar man gor en riktigt noggrann analys av hur
kunden ser ut. Man maste liksom satta sig in i hela foretaget, eftersom det blir en
del av foretaget. Det ar ju inte ett engangsbudskap, utan det &r en lank i
flodesschemat. Och da maste man gora en noggrann analys innan, och det ar
inte heller sa vanligt, och manga kunder blir lite forskrackta nar de ser var
analysfas, och det ar halva tiden nastan. Gor man inte det sa blir det inte bra.
Aven ett mindre foretag eller liten organisation maste gora en noggrann analys.
De kommer formodligen inte ha rad att géra mer en an valdigt enkel satsning till
att borja med, men da skall man atminstone fran bérjan pumpa ut alla idéer och
sdga: "sa har vill vi ha det om tre ar om det inte fanns nagra ekonomiska
begransningar”. Da kan man anvanda den grundtanken nar man gor
webbplatsen, sa ar det forberett.

Som ni mérker har vi talat otroligt lite om teknik, och det ar precis som vi gér med
vara kunder. Vi pratar inte teknik, for de vill inte héra om teknik. Det ar helt enkelt
underforstatt att vi kan den biten.

Sen ar det sa att nar det galler storre kunder sa brukar vi tala om for dem att det
ar inte sa noga for oss, vi kraver inte att vi ska gora hela produktionen sjélva. Vi
sager att om de kan utnyttja sin interna kompetens sa gor det, for det okar
forankringen av hela grejen. Har man hela IT-avdelningen mot sig sa ar det
javligt svart att se nagon livslangd pa projekten. Vi har inget emot att bara hjalpa
till med det strategiska och sedan lamna oOver allting till IT-avdelningen eller typ
gor fifty-fifty. Vi har ingen sarad stolthet bara for det.

Enator Multimedia:

Om vi skall gora en valkomstsida at ett foretag sa finns det grundfakta som
behover vara pa plats innan vi vill jobba med den. Det forsta &r en vilja att
analysera vad kunden vill med den. Sedan skall det finnas en tydlig signal om
vad det ar for nagonting, alltsd som surfare skall man fa ett begrepp om vad det
ar for nagonting. Det andra &r att man snabbt skall fa ett begrepp om vad siten
erbjuder, identifierat i olika surfarkategorier. Det ar valdigt vanligt att man har
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flera malgrupper. Det maste ocksa finnas nagot satt att ge feedback eller ta
kontakt. Sedan bygger man utifran det beroende pa vad det ar for malgrupper.

Om det inte finns nagon analys sa borjar vi den anden. Finns det klart och tydligt
att det har vill vi géra da bygger vi det. Vi har en projektstyrningsmetod som heter
Praktisk Projektstyrning, PPS, som &ar Enatorévergripande, och den tillampar vi
aven i de har projekten. Man borjar med att ta fram en projektdefinition med
basfakta, typ vem ar kunden och sadant.

Vi forsoker inte trycka pa kunden att vi vet battre och nu maste ni andra er
organisation. Vi kan papeka att det kommer innebéra férandringar men kunden
maste sjalv inse att de har behovet. Det ar god konsultsed att om vi ser att det
behovs forandringar sa sager vi det, men vi propsar inte.

Marknadsforing finns alltid med men det &r inte sékert att det alla ganger ar det
som ar grundperspektivet. Oavsett vad den framsta delen ar for ett intranét, om
det till exempel ar att snabba upp vissa arbetsprocesser, sa behdvs det en
forankringsprocess och i forankringsprocessen maste man ha med
marknadsforing.

Innovative:

Vi har tva ben: affarskonsultation kring elektroniska medier. Det vi sager ar att vi
hjalper foretag att utveckla deras organisation med utgangspunkt fran
elektroniska medier. For att kunna gora detta pa ett legitimt satt och kunna
erbjuda dem den typen av I6sningar som det innebar s& maste vi ha en affarsdel
som kretsar kring de tre fokusomradena, och en realiseringsdel. Den
realiseringsdelen dar har vi lagt fokus pa att rekrytera tung systemutveckling.

Vi har ett genuint tdnkande kring granssnitt och navigering och hela den dar
biten. Dar maste var spjutspets vara pa tung systemutveckling i kombination med
affarskonsultationen som kretsar kring tre djupa fokus, organisation, erbjudande
och kundrelation.

Cap Gemini:

Vi har en metod, IAD, som vi garna vill félja, for da vet vi att vi blir néjda med
resultatet och att kunden blir n6jd med resultatet och det kommer inte att kosta
mer pengar &n vi trodde. Det ar en projektstyrningsmetod lika val som en
utvecklingsmetod. Den ar inte hemlig pa nagot satt, vi berattar garna om den for
andra. Jag ar en san person som hatar manualer och metoder, sa jag var valdigt
skeptisk till det har med metoder och sant nar jag kom in i foretaget, men det har
ar som ett naturligt arbetssatt. Det ar framjobbat under de senaste tre aren.

Information Highway:

Vi haller pa att titta pa hur vi skall jobba, vilka metoder och arbetssétt vi skall
anvanda. Nu finns det ingenting 6vergripande i koncernen, det &r ju sadant som
kommer att ske allt eftersom vi véxer.
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DA ar det ju viktigt att fA med sadana som kan hantera det har med
kommunikation, hur man kommunicerar, man har folk med som kan grafik och
hur man hanterar bilder och sedan nagon som kan forsta affarsnyttan av det.

Vi hoppas pa att fa mycket helhetslosningar sa att vi kan gora alltihop och sitta
har hemma pa kontoret och gora det. Alltsa inte enmansresurs forsaljning utan vi
tar hela I6sningen som vi utvecklar. Men det ar ju en san dar sak som finns med i
affarsidén och tanken att det ar sa vi ska jobba, sedan s& kommer vi naturligtvis
att fA gora viss resursforstarkning, sarskilt nu i bérjan nar vi inte ar sa etablerade
i Goteborg annu.

AdEra:

| forarbetet anvander vi oss av nagot som vi lite felaktigt kallar for att vi gor en
benchmark. Det innebar att man gor en jaAmforelse med vad de andra
konkurrenterna pa olika plan gor, och kanske aven kommer att gora. Plus att
man aven tar en titt pa de aktuella malgrupperna och péa vad de har for
preferenser. Lat oss sdga att benchmarken ligger pa upp till 10%, inte mer,
sedan ar det stora idé och konceptarbetet och det ligger ju efter
omvarldsanalysen, nar man har gjort den sa skall man ju identifiera mal och
sedan ta reda pa hur man skall nd dem. Idé och koncept arbetet innefattar ocksa
lite av det grafiska stuket, lite vilka tekniker man kommer att anvanda och
grundlaggande layoutidéer. Det ligger pa ungefar 30% av projektet. Sedan har vi
sjalva produktionen som ar ca 50%. Den sista biten handlar om det som sker
efter produktionen. Det kan vara installation, utbildning, dokumentation och lite
andra sadana smasaker. Det ligger pa ca 10 % och beror lite pa kunden och vad
han vill ha och vilken komplexitet det ar pa projektet.

Det gar ju alltid att forfina och lagga ner kraft och tid pa saker i oandlighet. Men
det finns en grans dar det inte blir ekonomiskt langre. Sa det ar ju egentligen det
forsta, att vi vill stalla de har viktiga fragorna till kunden, som t.ex. vilken
malgrupp de riktar sig till, och det ar faktiskt manga som inte kan det, och da
sager de att, ja, det kanske vi skall kolla forst.

Vi har nagot har som kallas "Projekthandbok 1.0”. En liten bok pa 14 sidor. Den
tar upp t.ex. AdEras affarsidé, principer foér kunder och organisation,
yrkesbeskrivningar med ansvar och sant, projektledningsmatris det &r nagon
form av steg for steg med ansvar for olika typer av befattningar, och sen AdEras
arbetsmodell, och sist sa ar det mallar och checklistor. Vi jobbar som vi sjalva vill,
men nar vi undrar sa har vi nagot att luta oss tillbaka mot. Vi maste inte jobba s3,
och vi jobbar inte s& har heller efter som det &r olika i olika projekt, men som ett
extra stod sa finns det dar. Det &r inget sjalvandamal att folja mallen, snarare
tvartom for att man skall slippa situationer dar man sager "Hur skall vi gbra har
nu da, har jag inte glomt nagot nu." Det kan vara sa enkelt som vid offerter och
sant. For att inte glémma det sa har vi checklistor bara fér att man skall vara
overtygad om att man har fatt med alla aspekter.
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Sammanfattning:

West Art borjar med ett langt forarbete dar det gors en noggrann analys. Denna
analysfas utgor ofta nastan halva tiden for projektet. Vidare vill man att kunden
skall forsoka tanka sig vad de skulle vilja ha for system om det inte fanns nagra
ekonomiska begransningar. Detta for att man skall kunna bygga foér framtiden.
Man talar ocksa mycket séllan om den bakomliggande tekniken med kunden.

Enator Multimedia bérjar med en analys. De har en projekstyrningsmetod som
kallas Praktisk Projektstyrning, PPS, som ar Enatorévergripande. Man har alltid
med marknadsforingsperspektivet aven om det inte alltid ar grundperspektivet.

Cap Gemini har en projektstyrnings- och utvecklingsmetod, IAD, som de féljer i
denna typ av projekt.

Information Highway haller pa att se 6ver vilka metoder och arbetsséatt man skall
anvanda sig av. De har ingen 6vergripande metod for koncernen.

AdEra borjar med nagot som de kallar for benchmarking, vilket innebéar att man
g6r en omvarldsanalys dar man tittar pa vad konkurrenterna gor och definierar
malgruppens preferenser. Man gar vidare med idé och konceptarbete for att
sedan agna ungefar halva tiden at sjalva produktionen. AdEra har en
projekthandbok som ar mer som ett stod an en absolut arbetsgang.

7.3.2 Finns det nagra utmarkande drag for de olika foretagens
produktioner? Gar det att se vem som har producerat en webbplats?

West Art:
Det tror jag nog att man kan. Det som det marks pa ar nog att det inte marks tror

jag.

Enator Multimedia:

Vi jobbar ju pa kunduppdrag och da ar det kundunikt. Daremot vill vi garna ha
med en liten blankare om att det ar vi som har gjort det. En textrad eller liten
logotyp eller sa.

Cap Gemini:
Vi forsoker val i viss man att lagga in nagon lank som det star Cap Gemini pa.
Den kommer inte att ligga overallt, utan snarare lite mer diskret an flashigt.

Information Highway:

Det dar &r olika, till exempel sa har IH gjort ATG:s site. | det fallet sa tror jag inte
att man ser att det ar vi som har gjort den, men det ar ju olika hur kunderna vill
ha det.
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AdEra:
Det ar kunden som star i fokus nar vi gor nagot, vi designar inte for att fa med var
logotyp pa sidan.

Sammanfattning:
West Art anser att det som utméarker de webbplatser som de producerar ar att
det inte syns vem som har gjort dem.

Enator Multimedia forsoker fa med en textrad eller en logotyp pa de webbplatser
de producerar.

Cap Gemini forsoker fa med en lank till deras hemsida.

Information Highway designar inte for att fA med nagon logotyp.

7.3.3 Vem skoter underhallet av webbplatsen efterat?

West Art:

Vi forsoker undvika det for vi anser oss vara for dyra. Vi gor det om kunden ber
om det, men vi forsoker alltid 16sa det pa ett sadant satt att kunden med egen
kompetens kan skota det.

Om vi nu har den uppdelningen mellan olika byraer sa finns ju méjligheten att om
kunden inte har kompetensen sa skulle vi kunna ha ett bra samarbete med en
producerande byra som skulle kunna skota forvaltning. Pa sa satt skulle man
kunna knyta ihop ett trepartssamarbete. Det &r svarare att kopa in produktion mitt
i producerandet av ett nytt projekt, men nar man har gjort grunden sa skulle man
mycket val kunna tanka sig att en producerande byra ar med i den l6pande
forvaltningen.

Enator Multimedia:

Det ar en avtalsfraga. De kan ta det sjélva, vi kan ta det pa kontrakt eller kan de
lagga ut det pa nagon annan. Vi bygger for att det skall kunna tas éver av en
forvaltningsorganisation, men vilken férvaltningsorganisation det &r spelar ingen
roll. Men man behdver veta teknisk miljo och resurser, nuvarande eller tilltankta i
form av budget och mantimmar osv.

Innovative:

Vi har inget webbhotell idag i den bemérkelsen, utan de kunder vi har ar ofta
valdigt stora som har en egen IT-avdelning som ocksa har haft en ambition att ha
det sjalva. Men vi har idag en del foretag dar vi driver och administrerar deras
Internetsatsningar, och varfor jag sager att vi inte har nagot webbhotell ar att vi
inte vill g& ut med det aktivt. Det ar snarare sa om kunden inte har nagot annat
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satt att handha det &n att lagga det hos oss sa tar vi det. Vi har ett paket som
innehaller ett visst antal timmar.

Vi jobbar valdigt mycket med att skapa administrationsskal for kunden. Kunden
skall inte behodva kunna nagon programmering sjalv. Manga av de
intranatprojekten som vi har nu, dar bestar nastan 50% av arbetet av att bygga
upp en sadan administration.

Cap Gemini:

Det ar olika fran projekt till projekt. Wallenstam kommer till exempel ga in och
underhalla sjalv. ar det vanlig brodtext och man vill byta ut ett stycke s& maste
man latt kunna gora det med Front Page eller nagonting. Samtidigt kommer de
inte kunna gora stora omstruktureringar i navigation och sadana grejer.
Webbprojekten ute pa Volvo gar ofta till sa att vi gar in och utvecklar under tre
fyra manader och sista manaden tar man in Volvoanstallda, sedan ar det de som
forvaltar systemet.

Vi har ett webbhotell i Ostersund, som inte har speciellt manga externa siter
annu men de haller pa att bygga upp det. Daremot kér de mycket mot
kommunen och landstinget dar uppe, deras interna trafik men inte externt.

Information Highway:

Nar det galler underhall ar det olika for olika kunder hur de vill ha det.

Det ar ndgot som vi pratar mycket om har i Goteborg att vi maste pa nagot satt
se over det har med forvaltningssituationen sa att det ocksa kanske kan bli ett
konkurrensmedel fran var sida. Om vi sager att vi ar duktiga att tanka pa och
bygga for att det har skall vara enkelt att underhalla, och att man hamnar i en bra
forvaltningssituation.

Det ar val i grunden bra for foretagen att ha kontroll 6ver det. Men &ven om vi
skall gora det sjalva sa vill vi att det skall vara latt att forvalta, det skall vara
effektivt.

Om man skall férvalta allt man har gjort sa far man ju bygga upp en
jatteforvaltningsorganisation.

AdEra:
Vi vill alltid att kunden skall skdta underhallet.

Om kunden fragar oss i borjan vad vi tycker sa sager vi att vi vill bygga ett

system som ni kan skota sjalva. Sedan ar det inte alltid sa att kunden vill det och
da sager vi att ok da, det kan vi gora. Men pa sikt vill vi att de skall skota den

-36-



Webbranschens Aktorer

sjalva, det blir billigast och effektivast. Oftast &r det snabba uppdateringar, och
om vi skall skota det sa tar det alltid en halvtimma att komma igdng innan man
vet vad man skall gora.

| princip kan man saga att om det skall bli riktigt enkelt for kunden sa bygger man
med en databas i botten s& kan man bygga ett helt vanligt Netscape-interface
eller ett Explorer-interface ovanpa. Pa sa satt s kan man surfa in pa webben
med ett speciellt Iosenord pa en speciell sida och da kan du gé in och uppdatera
rubriker och brodtext utan att kunna html. Vi sager att vi gor ett enkelt system for
det dagliga, det som andrar sig, och sedan om ni vill bygga ut den eller &ndra
storre saker, da ar vi intresserade, for da kan det ju vara sa att man behover
utvidga konceptet.

Sammanfattning:
West Art forsoker undvika att ta at sig forvaltningen pa grund av att de anser sig
vara for dyra. Dock gor de det om kunden ber om det.

Enator Multimedia sager att de kan lika garna ta det sjalva som att nagon annan
gor det, det ar upp till kunden. De bygger med tanke pa att webbplatsen skall tas
Over av en forvaltningsorganisation, vilken det ar spelar ingen roll.

Innovative gar inte Oppet ut med att de har ett webbhotell, men om kunden ber
dem att ta hand om forvaltningen sa gor de det. De har ett paket som innehaller
ett visst antal timmar. Mycket av deras arbetet gar ut pa att skapa bra
administrationsskal for kunden.

Cap Gemini har ett webbhotell i Ostersund dar man har hand om en del foretags
interna webbplatser. Daremot har de ganska fa externa webbplatser som de
forvaltar.

Information Highway tycker att det ar bast om kunden sjalv har kontroll dver sin
webbplats. Samtidigt har man borjat fundera pa om man skulle kunna anvanda
det som ett konkurrensmedel, att sdga att man ar duktiga pa att bygga lattskotta
webbplatser.

AdEra vill alltid att kunden skall skdta underhallet eftersom de anser att det blir

billigast och effektivast, men om kunden ber om det sa tar de hand om
forvaltningen.
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7.4 Kompetens — extern/intern

7.4.1 Hur hanteras extern kompetens i projekten?

West Art:

| allménhet ar det en ganska liten del i projekten. Vi kanske till och med vet hur
de ska ga till vaga och sager till dem att nu lI6ser ni det med den har tekniken.
Det kan vara i allmanhet sadant som ar tekniskt komplicerat sa att det skulle ta
valdigt lang tid for oss att gora det, &ven om vi skulle klara av det.

Det ar val i allmanhet sa att det [den inhyrda kompetensen] ar manniskor som vi
kanner ganska val, for det maste alltid vara ett valdigt nara samarbete. Det gar
inte att leja ut ndgonting helt och hallet, de maste nastan sitta har under tiden.
Det ar valdigt svart att hitta bra resurser som man kan ta till nar man inte har tid
sjalv. Man kan vél saga sa har att de ar sallan med och traffar kunden initialt,
utan nar man har traffat kunden och man boérjar snickra pa hur skall det har se ut
och vad skall det bli av detta och kommer pa en idé, sa tar man kontakt med dem
och bollar upp det da. Vi vet ju precis vad som kan goras, vi har ju sa pass
mycket kompetens att vi i teorin skulle kunna géra det men att det inte fungerar
tidsmassigt. Vi ar for dyra att gora det medan de tar mindre i timmen.

Vi kanske gor mindre och mindre produktion sjélva i takt med att vara kunder blir
starkare i sin kompetens. De kanske vill géra produktionen sjalva till slut och vi
kanske blir mer av en strategisk partner och hjélper dem att strukturera upp och
att fa en objektiv syn pa det hela, men vi maste anda ha kompetensen. Det
spelar ingen roll om vi inte goér en enda timme pa produktionen, vi maste dnda ha
kompetensen i huset, for att klara av att sta upp och saga att vi ar bra.

Det blir inte heller speciellt latt for en reklambyra t.ex. att halla sig med en extern
leverantdr i langden, darfor att de kreatdrerna kommer inte att ha tillrackligt med
kunskap for att gora en bra grej utan man maste ha en intern teknikkompetens
for att kunna hanga med.

Enator Multimedia:

| vissa fall tar vi in extern kompetens, till exempel vid verksamhetsutveckling. Det
finns ju inom Enator. Enator ar sa stort att om man borjar leta, och det har vi
ocksa instrument for att gora, sa finns faktiskt det mesta inom Enator. Men det
kan finnas saker som ligger utanfor. Lat oss séga att vi skall gora en produktion
pa fem sprak, da hyr vi in 6verséattning. Om sen kunden gor det eller vi gor det,
det spelar inte sa stor roll.

Det finns inte inom Enator nagon renodlad reklambyra av den kalibern att man

kan ta pa sig till exempel andra i ett foretags identitet eller sattet att kommunicera
med marknaden. Dar har vi en samarbetspartner.
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Det férekommer bade att man &r med som en fullvardig projektmedlem och att
antingen de eller vi far en viss avgransad uppgift. Som en svart lada, in kommer
vissa saker och ut ett resultat och sa vet man inte vad som pagar i resten av
projektet. Det forekommer alla varianter dar emellan. Kundens dnskemal styr
naturligtvis men det ar ocksa beroende pa vad syftet ar, hur vl tankt det ar. Ar
det sa att féretaget kommer fram till att det &r nog bra att se éver vart
marknadsforingsmaterial och var profilering i stort, da ar de bra att ha med flera
olika kompetenser fran borjan. Ar det bara frdgan om att géra ndgon specifik
foretagspresentation i ett nytt medium, da kanske bara reklambyran levererar
logotyper och bilder som de redan har sa ar det bra med det.

Innovative:

Vi hyr séllan in extern kompetens. Om vi far i uppdrag att starka en saljprocess
sa handlar det inte bara om att bygga upp ett interaktivt saljstod via webben. Det
kan lika garna vara att forstarka saljmaterialet och da kan det vara multimedia
teknik. | de fallen har vi involverat externa personer for vissa delar av en sadan
produktion, och de sitter har och jobbar.

Cap Gemini:

Vi hyr som regel inte in kompetens i projekten. Nackdelen med det skulle val
kunna vara att vi blir en skyddad verkstad, vi far ingen ny input. Men & andra sida
ar vi 3000 personer sa det skulle kunna ga att fa input anda. Sjalvklart jobbar vi
med underkonsulter i de fall som vi inte hittar ratt kompetens. Vi har ett extremt
bra natverk, framfdrallt i sddra Sverige, dar det finns en pol med lediga konsulter.
Sa det &r inget problem for vi ar starka internt. Vi har allt inom koncernen, framfor
allt sa har vi det internationellt. Nar vi lanar in personal fran andra kontor sa sitter
de ofta med har. Ar det korta grejer typ PC-Mac konvertering sa skickar man val
ivag det. | var metod, IAD, som vi jobbar efter, den bygger valdigt mycket pa att
man sitter tillsammans.

Information Highway:
An sd lange sa tror jag att det mesta man har gjort ar att man har hyrt in en och
annan underkonsult n&r man har behovt det.

Daremot har vi precis haft en situation dar kunden hade ett samarbete med en
egen reklambyra, och da har reklambyran ocksa varit med for att satta sin pragel
pa hur det skall se ut pa natet. Det &r ju viktigt att var "Brand Image” stammer
overens med det vi gor pa natet, precis som allt annat marknadsfoéringsmaterial.
Dar ar det ju viktigt att f& med den har reklambyran sa att de kommer med att
loggan ser ut sa har, bilderna ser ut sa har, textmaterialet kanske kommer fran
dem ocksa. Sa det galler ju att fa till ett bra samarbete, och i det har fallet s& har
vi lyckats. Jag tycker det &ar ett bra satt att jobba, for de har ju erfarenheten av det
foretaget sedan tidigare och vet vad som &r viktigt med profilen och vad de star
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for osv. Vad vi sedan har gjort ar att hitta ett bra satt att navigera mellan
informationen.

AdEra:

Vi skulle inte ta in externt pa koncepten, daremot kanske vi behover skaffa oss
en massa forutsattningar for att kunna gora det har idéarbetet fullt ut. Om det nu
ar sa att vi skall gora nagot med en teknik som vi inte anvander in-house sa far
man ta reda pa férutsattningarna for det innan man gor idéarbetet. Men vi
blandar inte in externa manniskor i idé och konceptarbetet. Vi &ar sa intrimmade
nar vi kor sa att vi jobbar pa ett lite speciellt séatt och s& dar sa det skulle nog inte
funka. Daremot kan vi tdnka oss att ar det avskilda, valdefinierade
produktionsfack som vi lagger ut. Dar det ar ren produktion, allt som &r kreativt &r
redan fastspikat, alla teknikval &ar redan gjorda. D& kan man séga att vi kdper
bara tid och i viss man aven kompetens for att implementera bara den biten.

Sammanfattning:

West Art hyr i allmanhet in en ganska liten del extern kompetens i projekten. Ofta
vet de sjalva vad som skall goras, men lagger ut det pa en tredje part pa grund
av tidsbrist. Nar man hyr in extern kompetens sa ar det ofta manniskor som de
kanner val pa grund av att det kravs ett nara samarbete. West Art vill vara mer av
en strategisk partner, darfor anser de sig behdva all kompetens inom foretaget
aven om de skulle lagga ut de mesta av produktionen pa en underleverantor.

Enator Multimedia tar i vissa fall in extern kompetens, till exempel vid
verksamhetsutveckling. Man tar framfor allt in fran andra delar av koncernen,
men aven utifran i vissa fall. Nar det galler reklamuppdrag sa har man en
samarbetspartner. Hur arbetet organiseras styrs av kundens dnskemal. Det
forekommer allt frn att den inhyrda personalen ar med som fullvardiga
projektmedlemmar till att de far sig tilldelat en val avgransad uppgift.

Innovative hyr sallan in extern kompetens. Dock finns det undantag bland annat
multimediaproduktion.

Cap Gemini hyr som regel inte in extern personal i projekten. De ar en sa pass
stor organisation att den kompetens som eftersoks gar att hitta inom koncernen.
Nar de tar in personal fran andra delar av koncernen sa sitter de med i projektet
pa plats eftersom den projektstyrningsmetod, IAD, som de jobbar efter bygger
mycket pa att man sitter tillsammans. Ar det korta val avgransade jobb hander
det att man skickar ivag det.

Information Highway har hyrt in en och annan underkonsult vid behov, men
tycker att det ar battre att ha en partnerstrategi for samarbete.
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AdEra tar inte in extern kompetens i idé och konceptarbetet. De anser sig jobba
pa ett sa speciellt satt att det inte skulle fungera. Daremot kan de tanka sig att
lagga ut ren produktion, dar allt som &r kreativt redan ar fastspikat, pa nagon
underleverantor.

7.4.2 Finns den kompetens som behovs inom foretaget? Hur bemdoter man
nya kompetenskrav fran kunderna?

West Art:

Det ar ingen idé att det sitter nagon har i huset och programmerar C till exempel.
Vi kan gora lite smagrejer, vi kan gora lite PEARL-grejer och lite enklare
grundgrejer, men nar det galler att skapa ett nytt system fér nagonting, som inte
finns, sa ar det inte nagon idé att vi sitter och pillar i det, for det tar bara for lang
tid. Vi maste hela tiden ha sa mycket kompetens att vi vet vad det ar vi vill ha,
sen att vi inte har hela genomférandet sjalva...

Jag tror inte att vi skulle ha tackning for att anstélla en ren programmerare darfor
att forutsattningen for att vi skall ligga pa topp det ar vi &ar breda. Anstéaller vi en
ren specialist sa gar det lite stick i stav med vad vi sager. Jag tror inte heller att vi
skulle kunna ge en sadan person sa mycket timmar att det skulle racka till en
heltidsanstallning.

Enator Multimedia:

Teknikbevakning och egen kompetensutveckling. Vi har tid avsatt for att folja vad
som hander pa teknikomradet. Varje konsult har ndgon mindre del som han eller
hon foljer med och bevakar. Det ar sant som foljer med jobbet och vi har som
sagt tid avsatt for att gora det. Om det ar en kund som har nagot speciellt
onskemal som inte ligger inom vad vi kan bra nu, da finns det tva alternativ. Det
ena ar att vi hyr in nagon annan, alltsa en underleverantér som kan just det. Eller
att vi kommer dverens med kunden om att vi lar oss detta men kunden betalar
det.

Innovative:

Vi hyr in en del konsultinsatser, som fér en kund gor vi en strategirapport for hur
man ska kunna 6ka flédet av kunder till deras site, och den genuina kunskapen
har inte vi In house och da& anvander vi oss av en samarbetspartner som bara
jobbar med den typen av problem. Vi har ocksa gjort det pa multimediasidan, for
vi har inte haft s& manga multimediauppdrag.

Cap Gemini:

Vi har inte ndgot samarbete med nagot annat foretag for att fa kompetens som vi
inte har sjalva. Nar det galler reklam till exempel sa lanar vi ner nagon fran
kontoret i Stockholm. Nar vi gjorde Wallenstamsiten sé lanade vi ner en av deras
duktigare experter. Hon var med i bérjan av projektet och lade upp en grafisk
profil tilsammans med oss och kunden, sedan byggde vi vidare pa den profilen
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under hela projektets gang. Vi paborjade ett samarbete med deras reklambyra
som de hade haft i tio ar som har valt att inte ga at IT hallet, men de ville ta sa
mycket betalt for sina grafiska bitar sa tyckte kunden att Cap Gemini skulle géra
det. Givetvis tittade vi pa allt material som fanns, arsredovisningar och trycksaker
oSV.

Information Highway:

Vi tror, och jag ar envist 6vertygad om det, att vi blir mer trovardiga om vi sager
att vi har den har nischningen. Vi &ar duktiga pa att géra webblosningar
kombinerat med affarslosningar. Nar det géller processutveckling och
affarsutveckling sa finns det foretag som har jobbat med det lange, som
Ernst&Young som har jobbat med det lange och har djup kompetens i det. Och
det ger en storre trovardighet om vi tillsammans kan gora det har. An om vi gar ut
och sager att dessutom, forutom att vara duktiga pa det har med webbteknik och
affarslosningar sa &r vi jatteduktiga pa processutveckling och
verksamhetsutveckling och allt sant dar. Sa vi inbillar oss att det blir battre och
att det ger storre trovardighet att vi jobbar i partnerskap istallet for att saga att vi
kan allt. Det ar ju precis i sin linda, men férhoppningsvis sa kommer vi att lara
0ss mer om processutveckling och de lar sig mer om webbldsningar. Och jag har
svart att tanka mig att de gar in och gor processutvecklingsarbetet helt sjalva och
sen nar det ar fardigt s kommer vi in med ett gang som séatter sig och knackar.
Utan det ar ett samarbete dar de ar experterna pa processer och vi ar experter
pa webblosningar. Sa jag tror att ett sddant samarbete kan ge mycket, bade for
dem och for oss, att vi darmed kan vaxa.

Jag tror mycket val att bade webbyraer och andra kan komma med idéer som
man aldrig hade tankt pa inom ett sant féretag som Ernst&Young.

AdEra:

Vi siktar pa att fa in all kompetens som kunden efterfragar, som vi bedomer som
strategisk. | dagslaget sa ar det sa bra att vi har sa mycket kompetens sa det ar
inte sa mycket kompetens som vi behdéver ta in utifran.

Organisationen fungerar sa att vi absorberar det som organisationen kan. Det &r
ovasentligt vad organisationen kan utan det viktiga ar vad kunden skulle kunna
behdva. Och da finns det bara tva situationer, antingen gor vi det sjalva, eller
ocksa far ndgon annan fixa det under férutsattning att det ar genomfoérbart
Overhuvudtaget.

Idag har vi ganska manga projekt dar vi jobbar fram och tillbaka mellan kontoren.
Tanken ar val dar att vi mer och mer skall jobba organiserat med att styra ut
produktionen. D& menar jag att vi skall utnyttja produktionsresurserna effektivare
i hela koncernen, sa att man tar in programmerare fran Stockholm om alla har ar
upptagna med annat. Sa om vi tidigare bara jobbat med idé och koncept med de
andra men produktionen har alltid skett pa samma stélle, sA kommer nog
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produktionen nu att samordnas. Man kommer att utnyttja att det finns
programmerare dar som ar extra resurs medan de har har fullt upp med projekt.

Sa lange vi ser oss som konsulter, marknadsforingskonsulter eller idékonsulter
pa tekniksidan sa tycker givetvis kunden att det &r intressant att man kommer
upp med och trollar fram forslag pa allting som skulle vara rimligt eller som skulle
kunna vara intressant. Sedan far man bedéma rimligheten i det, det kanske blir
krangligt for kunden, kunden kanske inte ar mogen for det, det kan bli dyrt rent
tekniskt. Men man far i alla fall inte begransa sig innan man vet om det ar
intressant eller inte. Sa av den orsaken sa har vi ingen speciell "research and
development"-avdelning, for vi resonerar som sa att vi gor ju bara det som
kunderna vill att vi skall fixa, sa att det &r forst efter vi fatt uppdraget som vi
bestammer hur vi skall ordna det. Da kan det vara sa att vi gor bedomningen att
det har ar inte vart mer an x kronor, men for oss sa skulle det ta x ganger 1,5 att
utfora det for att vi inte har lart oss det an. Och det ar det vart, vi satsar det sa
kan vi det sedan i fortsattningen. Da far vi kompetensutveckling samtidigt som vi
gor nagot som kunden vill ha. Fordelen med detta ar att vi aldrig offrar
kompetensutveckling pa sant som det inte finns nagon efterfrdgan pa. Den risken
finns om man har en "research and development"-avdelning dar man sitter och
kor och provar sant som man tycker &r intressant. Pa sikt sa blir det en egen
grupp som gor det som de sjalva tycker ar skojiga mer an det som ar anvandbart.

Sammanfattning:
West Art vill ha sa pass mycket kompetens inom féretaget att de dven om de inte
har hela genomforandet sjalva sa vet de vad de vill ha.

Enator Multimedia har tid avsatt for teknikbevakning och kompetensutveckling.
Varje konsult har nagon mindre del som de bevakar. Om det ar nagon kund som
har 6nskemal som ligger utanfor deras kompetensomrade sa hander det att man
kommer 6verens med kunden att man lar sig det och kunden betalar.

Innovative har inte all kompetens i foretaget, de satsar istéallet pa en
partnerstrategi.

Cap Gemini har inte nagot samarbete med nagot annat foretag for att fa
kompetens som de inte har sjdlva. De har den kompetens som behdvs inom
koncernen.

Information Highway tror att det ger storre trovardighet att jobba i partnerskap an
att ga ut och saga att man kan allt. De lagger sin energi pa webbldsningar
kombinerat med affarslésningar och lamnar 6ver omraden som
processutveckling och affarsutveckling till en pa dessa omraden mer trovéardig
samarbetspartner, Ernst&Young.
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AdEra siktar pa att fa in all kompetens som kunderna efterfragar och som de
sjalva bedomer som strategisk. | dagslaget sager de sig ha s& mycket
kompetens att de inte behover ta in sa mycket utifran.

7.5 Framtiden

7.5.1 Hur ser foretagen pa branschens framtida utveckling?

West Art:

Det har ju blivit lite av en 6veretablering kan man se nu, det boérjar stdngas
avdelningar. Manga har hatft lite val gladjefulla kalkyler. Férmodligen ar det sa att
de flesta reklambyrderna pa sikt, jag menar vi har ju hallit pa ett par ar, hittar nya
konstellationer. Sa smaningom kommer de har kulturerna att smalta samman.
Formodligen ar det sa att de som jobbar pa reklambyrasidan med det har
kommer att jobba pa ungefar det sattet som vi gor nu.

For en webbyra finns det bara tva vagar att ga. Antingen valjer man att ta till sig
marknadskompetens och strategisk kompetens och jobba at det hallet som vi
jobbar, eller blir man en underleverantor, och det fungerar ju for det kommer att
finnas ett behov av underleverantérer som man kan kopa externa tjanster av.

Det kommer bli klart mycket tydligare att alla drar at olika hall, och férmodligen
kanner vi inte till alla hallen an. Hamnar man i mitten och inte har nischat sig pa
nagot satt, utan bara ar en allman webbyra, da kommer man nog att férsvinna.

Det ar fragan hur lange till man kommer att klara sig om man bara har
teknikkompetens. Det kommer formodligen inte att ga i langden. Men anda ar det
ett sadant medium som kraver att man haller sig med en stark teknikkompetens
for det hander s& mycket hela tiden.

Jag tror att man kan salja med teknik om man ar en underleverantér till nagon
som redan har klart for sig hur det skall se ut, men inte direkt till kunden. Det
kommer inte att halla i langden. Det har kanske hallit fram tills nu for att det har
varit sa "hypat”, men det kommer inte att halla i langden. Manga av vara kunder
har erfarenhet nu. De har gjort sina misstag och insett att det har fungerar inte.
Om vi pratar som vi gor med dem sa blir de glada och kanner att vi férstar hur de
tanker. S& det kommer bli, som man kan se redan nu, en utkristallisering. De héar
webbyraerna kommer att bli tvungna att bli mer som reklambyraer, och
reklambyraer kommer att bli tvungna att skaffa sig kompetensen sjélva, och de
som ar kvar ute pa kanterna kommer att forsvinna.

Enator Multimedia:

Jag tror inte att det pa sikt kommer att finnas nagon sarskild bransch for
Internetteknik. Den har tekniken kommer att ga in i varje annan bransch. Alltsa
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blomsterhandeln, skolan, transportvasendet var du vill kommer www-tekniken
och dess efterfoljare att tranga in, och det kommer inte att vara nagot sarskilt
konstigt. Valdigt manga manniskor anvander till exempel telefonen utan att tanka
att det ar nagot markligt eller fundera 6ver hur det gar till. Pa samma satt
kommer www-tekniken att sjunka undan. Men naturligtvis kommer det att finnas
en bransch kvar eftersom det behovs specialister som sysslar med den tekniken,
men reklambyrder kommer att fortsatta att vara reklambyraer och datakonsulter
kommer att fortsatta vara datakonsulter.

Vissa foretag kommer ju att ha lite forandrade roller, men jag har svart att se att
vi kommer att ha foretag som vi nu har som ar speciellt nischade pa att ta fram
sidor med www-teknik. De som kommer att 6verleva ar de som ar duktiga pa att
ta fram information.

Pa kort sikt sa dkar teknikinnehallet i uppdragen, for utvecklingen gar fran den
statiska valkomstsidan till en mer dynamisk interaktiv typ av sida. Det betyder att
det blir mer systemutvecklingsinnehall i jobben. Det kommer handla mer och mer
om det. Det kommer handla om att knyta ihop system av vitt skilda karaktarer
inom féretagen.

Kommer ni ihdg for tio femton ar sedan, sa var det ju en sa kallad
desktoprevolution. Det var ju en vag att alla tjansteman plétsligt skulle kunna
gora trycksaker sjalva. Det fanns ju ocksa en stor vag av kringtjanster till
desktop. Det fanns foretag som sysslade med utbildning pa desktop, det fanns
sarskilda desktopbyraer. Sa ser det ju inte ut idag. Jag kan inte jamfora det pa ett
battre satt, men jag ser ju att den har Internethaussen som ar nu kommer att ga
over.

Innovative:

Jag tror att branschen kommer att forsvinna. Man kommer inte att prata om
webbyraer i den bemarkelsen, utan man kanske pratar om produktionsbolag som
sysslar med Internetproduktioner eller sysslar med databasintegration. Sen tror
jag att de foretag som finns i branschen idag och som inte férsvinner, de kommer
vara tvungna att valja sida. Jag tror att en hel del kommer att valja att vara en IT-
integrerad reklambyra precis som AdEra, men man maste valja fullt ut man kan
inte valja halvvags for kunderna kommer inte att ga till dem tillslut.

Webbyraerna kommer att forsvinna, for webben kommer att vara lika naturligt
som allting annat. Branschen haller pa att segmenteras dels efter kompetens och
dels efter bransch. Det jag menar &ar att det ar ingen kompetens att kunna webb,
men det ar kompetens att till exempel kunna marknadskommunikation.

Cap Gemini:

Jag tror att det som vi kallar for Internet och webbteknik idag kommer att
avdramatiseras. Anledningen till att det pratas sa mycket om det ar att det har
kommit ut till s3 manga manniskor snabbt. Client-server tekniken var valdigt
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begransad, det var bara manniskor som arbetade med datorer i sitt dagliga liv
som sdag att det fanns. Det finns en siffra pa tiden det tog att na 50 miljoner
anvandare var for radio 34 ar, tv 14 ar och Internet 4 ar. Det kommer att
avdramatiseras framforallt pa IT sidan. Snart ar det en teknik som alla kan. Jag
tror att bade IT-konsulter och reklambyraer kommer att finnas kvar, de kommer
att nischa sig at olika hall helt enkelt. Reklam- och webbyraerna kommer att gora
det som de var duktiga pa for fem ar sen och vi kommer att géra det som vi var
duktiga pa for fem ar sen. Det kommer att finnas omraden som vi inte ser idag.
Det kommer att bli fér var del mer och mer komplicerade system for till exempel
elektronisk handel och datatransaktioner 6ver huvud taget.

Jag tror sékert att det kommer att fungera under en kort period for foretag fran
reklambyravarlden. Det &r som jag sa innan, de kommer in och séljer pa en
annan niva. De har de kontakterna redan. Jag tror att det kommer att lyckas om
de ar duktiga. De maste ju gora bra ifran sig, annars aker man ju ut ganska fort.
Som kopare kan jag tanka mig att man ar ganska osaker pa hur bra de ar pa till
exempel systemintegration. Somliga kommer att lyckas, men man far nog vélja
lite grann at vilket hall man vill ga.

Information Highway:

Jag tror att de har féretagen som sysslar med att skapa hemsidor, det kommer
inte att paga sa lange till. Sedan kommer de da kanske att kunna hanga med och
borja gora andra saker. Men foretagen har kommit sa langt att de har kommit ut
pa natet och nu har de bdrjat fundera pa vad gor vi har och vad ar det vi skall
gora och vad ar nyttan med att vi ar har och pa satt kommer man pa nya idéer
om vad man skall ha det till helt enkelt.

Jag tror att ett sant har foretag som vart har varldens chanser om vi kan gora oss
kanda och om vi kan bli sedda om vi far gora ett par projekt som gar riktigt bra.
Sedan tror jag att IT konsulterna kommer att springa fort pa det har, och ett och
annat av webbyrderna kommer naturligtvis att hanga med ocksa. Men
personligen skulle jag vara mer orolig om jag satt i en webbyra &n om jag satt i
en IT-firma.

AdEra:

Den har Klondyke-perioden har ju redan andrats och det kommer val att &ndras
annu mer. Ingen riktigt vet vad som kommer att handa faktiskt, s& darfor tror jag
att det ar viktigt att man har en egen strategi och att man satsar pa den.

Jag tror val att det kommer att bli lite farre aktoérer, men lite starkare och storre.
Och vart mal ar ju givetvis att vara en av dem stora.
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Sammanfattning:

West Art tycker sig se att det har blivit en Gveretablering, att manga har haft lite
vél gladjefyllda kalkyler. Man tror att de flesta reklambyraer pa sikt kommer att
hitta nya konstellationer. Webbyraerna kommer att bli tvungna att antingen ta till
sig strategisk kompetens eller bli rena underleverantdrer. Man anser att det inte
kommer ga att leva enbart pa teknikkompetens sa lange till.

Enator Multimedia tror att pa samma satt som desktoprevolutionen kom och
forde med sig en massa foretag som erbjod kringtjanster kring desktop for att
sedan forsvinna sa kommer en mangd foretag som sysslar med www-teknik att
forsvinna. | framtiden kommer www-tekniken bli lika sjalvklar som telefonen ar
idag. Pa kort sikt kommer teknikinnehallet i uppdragen att dka.

Innovative tror att branschen kommer att férsvinna. Man kommer inte att prata
om webbyraer i den bemarkelsen, utan snarare om produktionsbolag som
sysslar med Internetproduktioner. De tror att manga kommer att vélja att bli en
IT-integrerad reklambyra. Det som idag kallas fér webbyraer kommer att
forsvinna for att webben kommer att vara lika naturligt som allting annat.

Cap Gemini tror att IT-konsulter och reklambyraer kommer att finnas kvar, men
de kommer i framtiden att nischa sig at olika hall. Reklambyraer och webbyraer
kommer att syssla med det som de var duktiga pa for fem ar sedan och IT-
konsulter pa det som de var bra pa. For Cap Gemini kommer det att handla mer
och mer om komplicerade system for till exempel elektronisk handel.

Information Highway tror att féretag som sysslar med att géra hemsidor kommer
att forsvinna. Mdjligen kan de hdnga med om de bdérjar gora andra saker. En del
av webbyraerna kommer att klara av det, andra kommer att falla ifran.

AdEra tycker sig se att "guldgravartiden” ar 6ver for branschen. | framtiden
kommer det finnas farre aktérer pa marknaden, men lite storre och starkare.

7.5.2 Vilka egenskaper kommer att vara viktiga att ha i framtiden?

West Art:

Kundfokus, att kolla pa hela processen. Nu talar jag om den delen som vi star
for, det ar inte samma grejer som kommer att kravas av de producerande
foretagen. De skall ju vara tekniskt kunniga och hanga med i den svangen. Man
skulle kunna beskriva det som en person t.ex. en systemvetare, inte en med
programmeringsfokus utan den mjukare biten. Sen ger du den personen
marknadsforingkunskaper, da borjar vi narma oss identiteten pa ett sadant
foretag. Sen har du tillsammans med den har personen en journalist en
marknadsférare en kommunikatér som ar intresserad av att ta till sig tekniken. De
kompetenserna tillsammans ger en bra I6sning.
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Enator Multimedia:

Jag tror att vi kommer att klara oss bra for vi kombinerar tekniker med manniskor
som &r mycket bra pa information. Dar det laser sig tror jag ar dar man later
systemutveckling och granssnittsutveckling styras alltfor mycket av tekniker. D&
blir det for teknikinriktat. Forsoker man lata informationsmanniskor styra helt sa
blir det en for grund tillampning, man klarar inte av tekniken bakom riktigt. Att lata
informationskunniga méanniskor och tekniker kommunicera pa ett vettigt séatt, det
ar en process som tar tid. Vi ligger val framme dar.

Innovative:

De som kommer att 6verleva ar de som reflekterar hela tiden och férsoker hitta
allting i sitt sammanhang. "Varfor blev det lyckat, och varfér blev inte det lyckat?”
Tittar man pa alla satsningar som har gjorts pa natet sa finns det ingen korelation
mellan antal nedlagda pengar och utfallet pa satsningen.

Cap Gemini:

Som konsulter maste vi bli snabbare att anamma nya tekniker. Den viktigaste
egenskapen tror jag ar att kunna sovra information. For féretagens ar det att
kunna genomfdra projekt pa ett billigt och sakert satt. Det som ar viktigt ar inte att
kunna lésa alla kundens 6nskemal utan det ar att kunna goéra kunden nojd, att
kunna driva projekt pa ett fortroendeingivande satt. Vi behover inte ha alla svaren
i skrivbordsladan nér vi borjar, men vi maste kunna 6vertyga kunden om att
kommer att [6sa problemen under projektets gang. Vi maste alltsa ha en metod,
ett arbetssatt, som gor kunden lugn.

Information Highway:

Jag tror vi kommer att ha den blandningen som vi har idag, alltsa de som ar
duktiga pa bild, grafikdelen, sadana som &r duktiga pa systemutveckling och kan
knyta ihop det med befintliga applikationer, ocksa djupa tekniker, och de som kan
hantera orden, dvs kommunikatdrer. Jag tror det &r en blandning av det. Det goér
det ju faktiskt ganska spannande att jobba i ett sadant har foretag, dar man som
IT manniska blandas upp med de hér grafikerna och journalisterna som liksom &ar
ett annat skra. Det blir en ratt spannande atmosfar med sa manga olika
manniskor. Det kanske ar nagot som kommer att kravas i framtiden, att man skall
kunna jobba med manniskor som har lite olika syn pa saker och ting.

AdEra:

Det ar ju det har med affarsverktyg, det kommer ju bara att bli viktigare och
viktigare. Det ar ju det som kommer att handa, det &r kanske det som har hant nu
i och med att kraven fran kunderna har andrats, nu vill de inte bara ha nagot
snyggt, utan nu skall det resultera i nagot. Det kommer att &ndras, men det stora
som ligger ovanpa &r ju teknikutvecklingen, vi vet ju inte vad som kommer att
handa. Sa beroende av vad som hander sa kommer ju méjligheterna ocksa att bli
darefter, sa vi kan inte gbra mer an att hanga med och se till att utnyttja all teknik
som finns idag.
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Jag tror att allt fér manga reklambyraer sager att man kan inte hanga med pa alla
hall och kanter. Men forsoker man inte heller, da kan man inte det. Férséker man
sa kommer man garanterat att stota pa en massa synergi-idéer, effekter. Dvs, vi
kommer att kunna skapa saker som ingen annan kan skapa, eftersom man ar
tvungen att ha inblick i manga varldar. De som inte satsar pa helhetsbiten
kommer att missa mycket i sitt konceptarbete, eller s kommer de inte att vara
lika intrimmade.

Sammanfattning:

West Art sager att man maste dels ha ett kundfokus och dels en férmaga att se
pa hela processen. Man maste vara tekniskt kunnig samtidigt som man
beharskar de mjukare bitarna som marknadsféring och kommunikation.

Enator Multimedia tror att det basta ar att kombinera manniskor med teknisk
kunskap med manniskor som ar bra pa information.

Innovative anser att de foretag som kommer att 6verleva ar de som hela tiden
reflekterar och forsoker hitta saker och ting i sitt sammanhang.

Cap Gemini tycker att en av de viktigaste egenskaper som ett foretag skall ha &ar
att kunna driva projekt pa ett fortroendeingivande satt.

Information Highway tror att man skall satsa pa en blandning av olika
kompetenser. Manniskor som ar duktiga pa systemutveckling, tekniker och
kommunikatorer.

AdEra anser att man maste satsa pa helhet i sitt konceptarbete. Man maste ha
inblick i manga varldar och halla sig & jour med teknikutvecklingen.

7.5.3 Hur klarar foretagen sig i framtiden?

West Art:

Det ar viktigt att vara kaxig pa ratt satt. Dvs inte "kunden har ratt", for det har de
valdigt sallan nar de kommer till oss, for oftast har de inte tankt tillrackligt langt.
Om man nu skall vara det visionara foretaget sa galler det att vara 6ppen. Det
finns ingen anledning att d6lja hur man jobbar eller hur mycket man tar betalt per
timme, det ar ingen mening med att ha affarshemligheter pa det har sattet. Vi
sticker ut hakan och séger att det ni kdper av oss det ar unikt och det kan ni inte
fa nagon annanstans. D& spelar det ingen roll om vi sa berattar allt for vara
konkurrenter, de ska inte kunna sla oss pa fingrarna &anda for de har inte oss. Vi
har inga hemligheter 6éver huvud taget.
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Enator Multimedia:
Vi rekryterar efter vilka behov som finns, sen har vi ju teknikbevakning och
kompetensutveckling samt att vi standigt ser éver var personalmix.

Innovative:

Alla pratar om webben idag sa vilka ar webbféretag och vilka ar det inte, man
maste valja sida. Var sida ar att vi ar ett internetkonsultforeteg med affars-
orientering. Det intressanta &r inte att vi bygger I6sningar med webbteknik utan
det ar att vi ar affarskonsulter. Det &r det vi specialiserar oss pa. Vi kan inte ga
nagon annan vag an att bli specialistforetag.

Cap Gemini:

Jag ser ju en stor fordel med att vi &r sa manga, att vart kontaktnat ar sa stort.
Det behdver man ju inte vara samma foretag for att ha. Kommunikation och
interaktion mellan foretag eller inom ett féretag, det tror jag pa. Det kommer inte
att vara sma 15 personers foretag som isolerar sig. Det kommer att vara natverk
av sma foretag eller stora foretag som har lyckats dela in sig pa ett bra séatt sa att
de drivs bra internt.

Information Highway:

Jag tror att fler kommer att géra som vi har gjort, dvs halla sig i mitten av bilden,
mellan IT-konslult och webbyra. An sa lange tycker inte vi att det finns nagon
som gor samma sak som vi. Vi tycker att vi &r ensamma pa marknaden pa att
arbeta pa det satt som vi gor. Sedan kan det kanske finnas andra som tycker att
de ar ensamma dar, men sa vitt jag vet sa finns det ingen som vi kan séga att de
har har liknande affarsidé som vi har.

AdEra:

Vi tror att teknikutvecklingen kommer att ske till stor del i hemmen, och for att
kunna jobba i en san miljo som uppstar, sa funkar det inte att bara kunna tv-
reklam. Vi ser en utveckling mot mer och mer komplexa system, med fler och fler
variabler, och da maste vi ocksa kunna fler variabler. Vi siktar pa att leverera den
basta losningen till kunden, och ar 2001 sa ar det garanterat inte en webbsida.

Sammanfattning:

West Arts sétt att inge fortroende handlar mycket om att vara kaxig pa ratt satt,
dvs ha sa pass mycket sjalvfortroende att man vagar stad upp mot kunden och
saga att de har fel om de har det. Vidare tror man att 6ppenhet |6nar sig i
langden. Man séager: "Det ni koper av oss det ar unikt och det kan ni inte fa
nagon annanstans”.

Enator Multimedia rekryterar efter vilka behov som finns. Dessutom har de

teknikbevakning och kompetensutveckling samt att de standigt ser 6ver sin
personalmix.
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Innovative anser sig inte kunna ga at nagot annat hall &n att bli ett
specialistforetag. De vill framhalla att det intressanta inte ar att de bygger
I6sningar med webbteknik utan att de ar affarskonsulter.

Cap Gemini tror att de har en fordel av att vara sa manga. Det &r latt att bygga
upp ett bra kontaktnét inom koncernen.

Information Highway tycker sig vara ensamma om sin affarsidé, och kommer att
fortsatta att halla sig dar, mitt emellan IT-konsulter och webbyraer.

AdEra séger att eftersom teknikutvecklingen kommer att ske till stor del i
hemmen sa kommer det inte att ga att klara sig med att enbart kunna tv-reklam.
Man ser en utveckling mot mer och mer komplexa system och satsar darfor pa
att sjalva beharska fler och fler variabler.

-51-



Webbranschens Aktorer

8. ANALYS

Vi har valt att sla i hop fragorna och analysera utifran de huvudpunkter som vi
delade in var resultatredovisning i. Forst gor vi en genomgang dar vi utvecklar
vara synpunkter och asikter om det som foretagen har sagt. Darefter analyserar
vi de tre kategorierna var for sig och jamfér dem med varandra.

8.1 Hur foretagen ser pa webbplatser generellt och vilken typ av
I6sningar de sjélva producerar.

Det féretag som visade sig vara lite speciellt var Innovative. De ville inte prata om
webbplatser 6verhuvudtaget utan hade som mal att affarsutveckla for sina
kunder med hjélp av webbteknik. Eftersom vi inte vill ge oss in i den stora debatt
som pagatt under varen huruvida webbyraerna skall kalla sig affarskonsulter eller
inte, ndjer vi oss med att konstatera att Innovatives ambitioner fortfarande &r i sin
linda. Nar man tittar pa tidigare produktioner och kunder sa ser man att de
fortfarande producerar webbplatser pa samma séatt som de flesta andra i
branschen.

Alla foretagen talar pa nagot satt om att de bygger webbplatser for att ge
affarsnytta at sina kunder. Detta verkar vara ett tinkande som genomsyrar hela
branschen.

Vi kan ocksa se att inget av foretagen vill se en webbplats som en enkel
reklamskylt, men de flesta producerade anda sadana sidor ibland, beroende pa
kundens 6nskemal. Information Highway och AdEra gjorde det med forbehall for
att de ville se att kunden hade ambitioner att utveckla sina webbaktiviteter i ett
senare skede.

Cap Gemini hade ett synsatt pa webbtekniken som vi ser som typiskt for IT-
konsulterna. De tycker att webben bara &r en utveckling av client-server
systemen som de har byggt sedan lange. De ser i motsats till de évriga webben
som ett tekniskt system snarare &n ett nytt medium.

Det var inget av foretagen som hade nischat sig pa att bygga nagon speciell
sorts webbldsningar.

Foretagen vill vara sa flexibla som mgjligt i sitt webbyggande. Innovative anser
att flexibiliteten uppnas bast genom att bygga med en databas i botten och detta
ar ett arbetssatt som de flesta foljer.

Cap Gemini sager sig inte arbeta med nagra speciella mallar och Information
Highway vill vara leverantor- och produktoberoende. Inget av de andra foretagen
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hade nagra fardiga mallar for hur webbplatserna skall se ut. Detta tycker vi tyder
pa att foretagen an sa lange ser sina kunder som unika och utvecklar system
som ar speciella for var och en av dem.

Reklambyraer
De ser framst webben ur ett marknadsforingsperspektiv. Deras utgangspunkt ar
att webben &r ett medel for kommunikation och i forlangningen ett affarsverktyg.

Webbyraer

Webbyraerna betonar att det handlar om affarslosningar i forsta hand. De har
ambitioner att vara affarskonsulter, men de &r inte fardiga med utvecklingen av
sitt koncept annu. De provar sig fortfarande fram. Det &r webbyraerna som driver
fram webben som ett affarsutvecklande verktyg for kunderna.

IT-konsulter

Da svaren fran de tva foretagen i denna kategori skiljer sig sdpass mycket kan vi
inte dra nagon 6vergripande slutsats. Det vi kan se &r att de anpassar sig efter
det som kunden vill ha, kunden bestammer vad de skall gora och pa detta satt
arbetar de som traditionella konsulter.

8.2 FOretagens strategier & metoder

Pa samma satt som i traditionell systemutveckling tror vi att det ar nédvandigt att
ha en metod for hur man skall utveckla sin webbplats. Framfor allt &r det viktigt
att gora en grundlig analys innan man ger sig in i sjalva realiseringen. Alla
foretagen arbetar med den ansatsen, aven om man gor det pa olika satt. Det
verkar som om alla inser att om man lagger ner ordentligt med arbete pa
analysfasen sa undviker man senare problem.

Nastan alla hade en klar metod for systemutveckling. IT-konsulterna hade sina
gamla metoder i ryggen fran ovriga koncernen. AdEra har nedskrivna metoder
for projektarbete. West Art hade inte sitt nerskrivet, men de hade klart for sig hur
de skulle ga till vaga, och de anvande sig konsekvent av den metoden.

Information Highway var det féretag som stod ut och inte anvande sig av nagon
speciell metod for sitt arbete. De arbetade lite olika fran gang till gang.

Inget av foretagen gjorde webbplatser som var kannetecknande for dem.
Eftersom de alla betonade att varje uppdrag var kundunikt s& menade de att det
darfor inte kunde finnas nagra gemensamma drag vad det géllde arkitektur och
navigering. Daremot ville de garna ha med nagot som talade om att de hade
producerat sidan, t.ex. en logotyp. Kunden maste godkanna detta. Om inte
kunden ville att producentens logotyp skulle vara med sa kom den inte med.
Jamfor man med en reklamsida i en dagstidning star det oftast vilken byra som
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har producerat sidan. Det ar inte sjalvklart att det gor inom webbvarlden. Detta
tyder pa att webbplatser raknas som nagot annat &n reklam. Daremot har
byraerna lankar fran sina egna webbplatser till produktioner som de sjalva har
gjort for att pa sa satt marknadsfora sig mot nya kunder.

Forvaltning och underhall ar en stor del av kostnaden vid en webbsatsning. Om
foretagen bygger webbplatser med tanke pa att kunderna sjalva skall klara av att
forvalta dem slipper kunderna stora kostnader. Fragan &ar da vem som i
slutdndan skall skéta om webbplatsen?

Vi sag att alla tankte igenom detta fran borjan. Cap och Enator kunde tanka sig
att ta hand om det, West Art ville inte och de 6vriga.var varken for eller emot, det
var en avtalsfraga for dem. Att det just var IT-konsulterna som var beredda pa
detta tror vi beror pa att de har bade vana av och resurser for systemunderhall.

Webbyraerna och reklambyraerna daremot ville helst inte ta hand om nagot
uppdateringsarbete nar projektet var éver. De gjorde daremot géarna
omstruktureringar och designade om webbplatserna i efterhand. Dessa foretag
vill inte ta hand om det dels eftersom de som West Art anser sig vara for dyra for
det, och dels for att de helt enkelt inte anser det hora till féretagets affarsidé att
underhalla sidorna.

Reklambyraer

Har val utvecklade arbetsmetoder. Man ger sig inte in i nagot utan att ha utfért en
grundlig omvarldsanalys eller benchmark som AdEra kallar den. West Art ar lite
kaxigare och forsoker sedan styra kunden till att gbra det som de anser vara
"ratt” jamfort med AdEra som later kunden bestamma.

Webbyraer

Vill vara affarskonsulter och anvanda webben som verktyg. Framfor allt
Innovative, men ocksa Information Highway. Marknaden ar tyvarr inte sa
utvecklad annu. Detta gor att byraerna séljer in sig for att gora enkla webbplatser
och forsoker sedan Overtala kunderna att lata dem ga djupare i foretaget.

IT-konsulter

Anvander sig av sina traditionella, valbeprovade systemutvecklingsmetoder.
Eftersom dessa metoder har fungerat lange till de informationssystem som
Enator och Cap har utvecklat sa borde de ocksa fungera bra for att producera
webbplatser. Till skillnad fran de andra talar Enator om att det ar viktigt att
leverera i tid. Om de andra tar detta for sjalvklart eller om de inte vill prata om det
av andra anledningar fick vi aldrig nagon klarhet i.
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8.3 Hur foretagen hanterar kompetenskrav

Alla anvande sig pa nagot plan av extern kompetens. Mer eller mindre. De
arbeten man lade ut externt var till storsta delen produktion. Nar det géllde storre,
mer kvalificerade delar satsade webbyraerna hellre pa partnerstrategier. De stora
IT-konsulterna behdvde daremot inte ta in s& mycket eftersom de hade den
mesta kompetensen i koncernen. AdEra stravar pa samma satt efter att fa in
kompetensen under sitt eget tak. Genom att kompetensutveckla for att mota
kundens krav skall de lyckas med detta.

Det ar inte sjalvklart for alla att strava efter att ha all kompetens inom féretaget.
Information Highway tycker att det leder till ett minskat fortroende om man séger
sig kunna allt. West Art menar att det inte finns ekonomi i att ha all kompetens
som kravs och darfor arbetar man hellre med partner-strategier.

West Art séager sig vilja ha sa pass mycket kompetens att de vet vad de sysslar
med och vilka mojligheter som finns. Daremot anser de sig vara for dyra for att
utfora det. Vi stéaller oss lite fragande till den situationen. Vi tror inte att man far
den dverblicken som man skulle vilja ha med den ansatsen.

AdEra var speciella, eftersom inte ville lagga pengar pa onddig
kompetensutveckling skaffade de sig bara den kompetens som kunden kréavde.
Enator arbetade pa ett liknande satt, men hade anda tid avsatt for
kompetensutveckling. Vi menar inte att foretag som Cap skaffar sig onddig
kunskap, men de styrs inte direkt av kunderna pa samma séatt som AdEra.

Utvecklingen gar framat med stormsteg och alla féretag i branschen maste vara
beredda pa att utveckla sig sjalva i den takt som kunderna kraver. Har man
resurser att gora det pa AdEras satt sa ar detta det basta. Fordelen ar att man
inte lagger pengar pa onodig kompetens. Nackdelen &r att man hela tiden ligger
ett steg efter i utvecklingen istallet for att leda den. Istallet for att man erbjuder
sina kunder det senaste sa fragar kunderna efter det.

Reklambyraer

West Art vill ha all kompetens men inte nédvandigtvis anvanda den. Dvs. de vill
kunna allt for att se mojligheterna med tekniken, men nar det blir dags for
realisering hyr de garna in ndgon som gor arbetet. AdEra a andra sidan vill klara
av allt sjalva och stravar efter att ha kompetensen "in-house”. De bada
reklambyraernas syn pa kompetens skiljer sig mycket och vi tror att i langa loppet
kommer AdEra ha den vinnande strategin.

Webbyraer

Gor har ett stallningstagande att inte strava efter att ha all kompetens "in house”.
Trivs battre med att arbeta med partners. Tror inte att de kan vara
fortroendeingivande om de sager att de har all kompetens. Detta standpunkt ar
en motsats till AdEra och IT-konsulternas.
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IT-konsulter

Bade Enator och Cap har all kompetens de behover inom koncernen. Vi tror att
de far problem i framtiden om de inte skaffar lokal designkompetens. | nulaget
hyr Cap in folk fran Cap Infodesign i Stockholm nar de behover gora snygga
sidor. Om internetverksamheten vaxer i samma takt som den hittills har gjort
kommer Infodesign ha svart att fa tid for alla uppdrag.

8.4 Branschens utveckling i framtiden

Liksom vi sjalva tror foretagen att branschen kommer att fa en nedgang. Fragan
ar bara nar den kommer. ldag ar den storsta haussen borta men marknaden
bdrjar hitta nya vagar. De som inte har nischat sig eller profilerat sig inom den
narmaste framtiden kommer att férsvinna. Tiden da man kunde leva pa att gora
enkla hemsidor for foretag ar éver. Nu maste webben ge nagon slags affarsnytta.

West Art menar att det inte langre gar att sélja med enbart teknisk kompetens.
Mojligtvis kan man fortsatta som en underleverantdr, men om man vill behalla sin
stallning galler det att knyta till sig andra typer av kompetenser ocksa. Innovative
menar att branschen kommer att forsvinna i den form den har idag eftersom
webben kommer vara en naturlig del av vardagen pa ett helt annat satt an den ar
idag.

AdEra tror att det bara kommer att finnas ett par stycken stora kvar. De ar
Overtygade om att deras vag ar den rétta, att ha all kompetens inom foretaget.
Cap Gemini och Enator tror att systemen kommer att bli mer tekniska, vilket ar
ganska naturligt for de etablerade IT-konsulterna att hoppas pa. Mycket tyder
ocksa pa att s& kommer att bli fallet da det handlar om mer och mer komplexa
I6sningar. Cap Gemini tror dessutom att branschens olika aktdrer inte kommer
att konkurrera med varandra pa sikt. Reklambyraerna kommer att ga tillbaka till
det som de &r bra pa och IT-konsulterna till det som de ar bra pa.

En viktig faktor for att kunna Overleva i framtiden &r enligt bade West Art och
AdEra att man har en helhetssyn pa sitt arbete. Information Highway och Enator
sade att det kommer att bli mer och mer viktigt att man blandar olika
kompetenser i projektet for att uppna onskvart resultat. Cap Gemini tyckte att en
av de viktigaste egenskaper man skulle ha var att kunna driva projekt pa ett
fortroendeingivande satt. Allt dessa egenskaper ar bra att ha i framtiden, men det
ar kombinationerna som ar avgérande. Det foretaget som skaffar sig den ratta
kombinationen av alla egenskaperna kommer att bli en vinnare.

Reklambyraer

Bada reklambyraerna ar ense om att den stora Internethaussen snart ar 6ver. De
anser bada att man skall ha ett helhetsperspektiv, men de har lite olika
uppfattningar om framtiden. AdEra tror pa farre och starkare aktérer som har
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samlat manga olika kompetenser under samma tak. West Art vill i och for sig
ocksa ga den vagen, men tror ocksa att det kommer att finnas en mangd sma
specialiserade foretag som kommer att fungera som underkonsulter.

Webbyraer

Dessa bada foretag tror bada att det basta sattet att behalla sin stallning ar att
specialisera sig och att jobba i partnerskap for att fa tillgang till kompetens som
de sjélva inte har.

IT-konsulter

Hoppas att arbetet pa natet kommer att bli mer tekniskt. De vill bygga mer
tekniska system. Vi tror att det kommer att behévas mer an teknik i framtiden.
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9. Slutsatser

Foretagen talar om webbutveckling pa olika nivaer. En strategisk niva dar
Overgripande tankar om varfor man egentligen arbetar med Internet och vad man
skall anvanda det till. Denna niva behandlar arbetet pa langre sikt och hur man
skall styra organisationen. Pa den organisatoriska nivan i sin tur behandlas hur
man skall organisera de anstéallda och arbetet for att pa basta satt svara mot de
strategiska planer man har satt upp. Det organisatoriska styr i sin tur arbetet med
informationsteknologin, vad man skall gora och hur man skall gora det.
Informationsteknologin utgor sjalva basen for arbetet, som sedan styrs av de
organisatoriska och strategiska planerna. Féretagen véljer att fokusera pa olika
nivaer och uppnar darigenom olika resultat.

9.1 Synen pa webbplatser

Vi har i var studie sett att de olika aktérerna anvander sig av olika metaforer nar
de talar om webbplatser. Beroende pa vilken av dessa metaforer man anvander
sig av har man olika ansatser i sitt designarbete som kraver olika kompetenser.
Dessa kompetenser anvander sig av olika metoder for utveckling. | slutdndan
innebéar detta att man har helt olika vardesystem.

De olika metaforer som anvands ar:

Marknadsforingsmetaforen — synen pa webbplatsen som anslagstavia/
reklampelare. Webben har funktionen att foretaget skall synas pa samma satt
som de gor pa stan och i tidningsannonser.

Den tekniska metaforen — synen pa webbplatsen som en nod i ett integrerat
natverk. Internet ar ett tekniskt system och webben ar ett granssnitt for
informationssokning.

Den organisatoriska/affarsmetaforen — synen pa webbplatsen som ett
verktyg for affarsutveckling. Har skall man inte bara synas utan ocksa kunna
gOra affarer direkt via Internet. Kontakten med befintliga kunder skall
underlattas och nya kunder skall kunna bearbetas.

Den sociala metaforen — synen pa webbplatsen som en social miljo/
motesplats. En kontaktyta som underlattar for mellanméanskliga méten
oberoende av geografiska avstand. Nagot vi kommer att se mer av i
framtiden.
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9.2 Metoder for utveckling
Anledningen till att man behover metoder for utveckling ar att man skall vara

saker pa att man gor ratt sak pa ratt satt. Dessa tva dimensioner styr vilken
metod man anvander sig av.(fig 1)

<
Kunskap om

Projektmanagement

Lag Fig 1

Lag Hog

Kunskap om metod for
verksamhetsutveckling

Kunskaper om metoder for verksamhetsutveckling innebar att man tar reda pa
vilket arbete som skall utféras. | var studie har vi sett att det ar tre faktorer som
styr foretagen att gora ratt sak (fig 2). Verksamhetsutvecklingen kan vara
kundstyrd, det vill saga att kunden bestammer hur arbetet skall utféras. Den kan
vara idéstyrd, dvs arbetet styrs av vilka idéer designern har.
Verksamhetsutvecklingen kan ocksa vara teknikstyrd, dvs arbetet styrs av
teknikens majligheter och begransningar

Kundstyrd utveckling

RATT SAK

(Metod for ldéstyrd utveckling
verksamhets-

utveckling)

Teknikstyrd utveckling Fig 2

De olika kategorierna i var studie hade olika fokus, men alla faktorer spelade in
for att ge en grund till metod for verksamhetsutveckling.
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Kunskaper om projektmanagement innebar att man anvander sina resurser och
styr sin samordning pa ratt satt. Faktorer som styr detta ar kvalitetssakring,
kostnader/resurser, kompetens och sakerhet (fig 3).

Kvalitetssékring

Kostnader/Resurser
RATT SATT
(Projekt-
management) Kompetens
Sakerhet

Fig 3

Aven i detta fall galler att de olika faktorerna tillsammans leder till att man arbetar
pa réatt satt.

9.3 Hantering av kompetens

Vi kunde se tva dominerande strategier for hur foretagen arbetade med
kompetens. Dels med en identitetsstrategi som innebar att man vill ha all strategi
samlad under ett tak, och dels en natverksstrategi i vilken féretagen samarbetar
med partners for att fA den kompetens de eftersoker.

|dentitetsstrategi (fig 4)

Har finns alla de kompetenser som behovs i webbutvecklingen samlade inom
foretaget. Kompetenserna styrs av en dvergripande planerare som vi har valt att
kalla systemarkitekt (den rollen kan innehas pa lagre niva av projektledaren eller
pa en hogre niva av foretagsledningen)

O Copywriter OTekniker
Arkitekt

OArt Direktor O Marknadsfora

Fig 4
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Natverksstrategi (fig 5)

Genom att organisera sig i natverk hittar man den kompetens som behdvs hos
partners. Dessa foretag stravar inte efter att ha all kompetens "in-house”
eftersom de kan fa det genom natverket.

Foretag A Oretag B

Fig 5
Foretag C Fdretag D

9.4. Framtiden

Genom att titta pa hur foretagen arbetar och behandlar kompetens har vi fatt en
liten fingervisning om vart branschen ar pa vag i framtiden. Framfor allt kan vi se
att de som har storst chans att klara sig i framtiden ar de foretag som valjer att:

Jobba systematiskt

Nagon slags metod maste finnas for systemutvecklingen. Det kan finnas olika
satt att arbeta pa som passar olika foretag. | slutindan maste det vara en
metod som passar det enskilda foretaget och som sakerstaller att det gor ratt
sak pa ratt satt

Ha kompetens, dvs vet vad de gor
Oavsett vilken strategi som anvands sa maste det finnas tillgang till
kompetensen som behdvs.

Ha en uppfattning om vad det kostar
Foretag som har formagan att driva projekt som haller sig inom pa férhand
faststéllda ekonomiska ramar.

9.5 Slutord

Nar vi borjade arbetet ville vi bland annat fa veta hur branschen fungerade och
vilka aktorer som fanns. De tre grupper med aktorer som vi identifierade
inledningsvis har inte motbevisats eller utokats under arbetets gang. Mdojligen
kan man, som nagon papekade, se ytterligare en aktor i kundféretagens interna
avdelningar da de valjer att géra sin egen webb.
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Vart kategoriserande av foretagen fungerade tyvarr inte riktigt som vi hade tankt
oss. Det skilde ofta for mycket pa foretagen som vi forsokte bunta ihop i samma
kategori. De hade samma ansats till sitt arbete, men skilde sig sedan fér mycket i
viktiga avseenden for att gora en jamforelse mojligt. Vi kan i sammanhanget
ocksa saga att begreppet webbyra pa det sattet som vi i borjan definierade det
var lite véal brett. Aven om vi fortfarande tycker att de bada féretagen vi stoppade
in i kategorien passar dar enligt var definition sa ar de svara att jamfora. Vad vi
kan se nar vi undersokt de tva webbyraerna ar att de rér sig mot
affarskonsultation bagge tva, bort fran det tidigare relativt enkla webbyggandet,
vilket har varit webbyraernas tidigare funktion.

Vi har sett skillnader mellan IT-konsulternas arbete jamfort med de 6vriga. IT-
konsulterna ar trots allt en avknoppning eller ett dotterbolag till de stora
foretagen. Vi marker att de har andra traditioner och anvander sig av en annan
sorts arbetsmetoder, detta bade pa gott och ont. En stor skillnad &r att IT-
konsulterna skaffar sig kunder genom kundernas IT-avdelningar, dar de redan ar
kanda. Reklam- och webbyraerna séljer in sig direkt hos ledningen och skaffar
sig i och med det ett forsprang. IT-foretagen har insett detta och vi kommer
antagligen se en andring i den narmaste framtiden.

Vi har sett att IT-konsulterna betraktar Internet och www som ett tekniskt system i
mycket storre grad an webbyraerna och reklambyraerna. De sistnamnda ser
oftast Internet som ett nytt medium, likvardigt med tv och tidningar. Att de har
olika satt att se pa mediet innebar ocksa olika angreppssatt vilket ger olika
resultat.

Vi tror att branschen kommer att &ndras mycket i den narmaste framtiden. Dels
kommer tekniken att fortsatta utvecklas, men ocksa konkurrenssituationen.
Marknaden ar redan Overbelastad. De mindre foretagen kommer att nischa sig
annu mer. Det kommer det bara att finnas ett par stora aktdrer kvar som bygger
webblosningar. For att fA de mest eftertraktade kunderna maste féretagen vara
stora och ha ratt resurser.
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11. Forfattarnas tack

Vi vill passa pa att tacka foretagen for hjalpen och for att vi fick ta deras tid i
ansprak. Vi tackar PeO Axelsson och Thomas Krotkiewski pa West Art,
Gunnar Carlsson pa Enator Multimedia, Magnus Emilsson pa Innovative AB,
Henrik Olsson pa Cap Gemini, Anna-Karin Plantin pa Information Highway AB
och Christian Luddekens pa AdEra AB.

Vi vill aven tacka var handledare Birgitta Ahlbom for intresse, hjalp och stod.
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