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Abstract

The purpose of this thesis has been to identify potential customers to the Slippery Road
Information System (SRIS) and to clarify the benefits of installing it in their cars. The report
also aims at finding rationales (driving forces) for a company to take the cost of installation
for gathering information, that then every road-user can take part of and use. The theoretical
framework treats concepts as M2M, Telematics within the transportation sector, customer
analysis and the buying process for products and services.

Qualitative interviews have been done within following segments; taxi companies, travelling
seller, delivery firms and security companies. Insurance companies and car sellers have also
been interviewed to achieve a complete picture of a customer’s benefits and rationales of
having a security system like SRIS. The reason for choosing these segments is that they all
perform some kind of transportation of either physical products or persons. The chosen
companies within the segments are large, well known and well established on the market,
which are important prerequisites for installing and efficiently take advantage of SRIS and to
be able to gather enough data. The interviews showed that there is an interest for SRIS, if it
will be equipped with the right services that the customers want and need. Except from
SRIS’s primary functionality, thus warning for slippery roads, the interviewed companies
have asked for services like, suggestion for alternative roads to avoid traffic jams and a
portable version of SRIS enabling use of the system in several vehicles.

Our conclusion is, to be successful on the market the values and benefits of SRIS must
outweigh the costs caused by the installation. To succeed with that, either the costs must be
minimized or the benefits maximized. The costs can be reduced by implementing SRIS in the
production of the cars and by that cutting the production cost per unit. The benefits can rise
with help from lowered insurance premium from the insurance company. The benefits of the
system and the market attraction will in the end depend upon which peripherals that will be
included with SRIS.
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Sammanfattning

Uppsatsens syfte har varit att identifiera potentiella kunder och deras nyttor med att installera
halkvarningssystemet Slippery Road Information System (SRIS) i sina bilar. Studien syftade
aven till att utréna vilka drivkrafter som kan véga upp kostnaden for ett foretag att samla in
information om vaglaget, som sedan alla trafikanter ska kunna ta del av. Begrepp som har
behandlats i den teoretiska referensramen & M2M, telematik inom transportsektorn,
kundanalys och kdpprocess for produkter och tjénster.

Kvalitativa intervjuer har genomforts inom segmenten; taxibolag, resande saljare, budfirmor
och sékerhetsbolag. Forsakringsbolag och bilaterforsaljare har aven intervjuats for att fa en
kompletterande bild och underlag till kunders drivkrafter och nyttor med ett sékerhetssystem
som SRIS. Segmenten ar utvalda da de har en évervagande del av verksamheten dgnad at
transportering av antingen varor eller personer. De valda foretagen inom respektive segment
ska vara stora och viletablerade pa marknaden for att ge goda forutsattningar for att ha
mojlighet och nytta av att installera SRIS i sina fordon samt for att de kan samla in tillrackligt
med data om véaglaget. Intervjuerna pdvisade att det finns ett intresse av SRIS, om
utformningen av systemet gors efter kundernas behov och mdjligheter. Férutom SRIS:s
halkvarning efterfragades framforallt kringtjanster som omledningsfunktion for alternativa
véagar vid exempelvis kobildning eller andra trafikproblem och att systemet skulle kunna
goras portabelt och darmed flyttbart mellan bilar.

Slutsatsen av studien ar att om SRIS ska bli framgangsrikt pa marknaden, maste nyttorna
overstiga de kostnader som uppkommer med systemet. For att lyckas med detta maste
antingen kostnaderna minimeras eller nyttorna maximeras. Kostnaderna skulle kunna minskas
genom att implementera SRIS redan i produktionen av bilarna och darmed fa ner
styckkostnaderna for tillverkning. Nyttorna skulle kunna hdjas med hjalp av drivkrafter som
sénkta forsékringspremier hos forsakringsbolag. Nyttorna med systemet och déarmed
systemets attraktivitet pa marknaden kommer slutligen att avgoras beroende pa vilka
kringtjanster som kommer att presenteras tillsammans med den priméra halkvarningen.
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1 Inledning

Detta introducerande kapitel kommer att orientera lasaren i vart valda amne. En kortfattad
beskrivning av omradets bakgrund ges for att fa klarhet i var problemformulering, samt vart
syfte. Darefter foljer en redogorelse for uppsatsens avgransningar, centrala begrepp och
uppsatsens disposition.

1.1 Bakgrund

Sverige har lange varit i framkant vad géller telematikutveckling, vilket &r ett begrepp som
bygger p& en sammankoppling mellan telekommunikation och informatik.® Utvecklingen
borjade redan pa tidigt 80-tal med framgangar inom telekomsektorn och Internet. Den
traditionella fordonsindustrin och logistikutvecklingen har ocksa bidragit till framgangen inom
telematik. Goteborgbaserade foretag som Ericsson, Saab, Volvo, Véagverket, Scania och
Chalmers Tekniska Hogskola har under en lang period investerat i forskning och utveckling
som roOr sakerhet, informationsteknik och telekomteknik. Forutsattningarna for att Sverige ska
lyckas skapa attraktiva tjanster och produkter inom telematikomradet ar mycket goda.?

Under vintersasongen hor vi ofta varningar om svar halka och besvarligt vaglag, och visst har
de flesta av oss funderat pa om det géaller pa den vag som jag ska kéra. Om det vore mojligt att
méta halka direkt utmed alla végstrackor skulle mycket vara vunnet. Trafikanterna skulle
snabbt kunna varnas for de vagar som for tillfallet &r riskabla. Det skulle &ven vara mojligt att
fa information om véldigt lokalt upptradande halka. Trafikséakerhet och framkomlighet pa
vagarna beror till stor del pa vaglaget. Vaglaget ar nara forknippat med vagfriktion, nar
friktionen &r lag vid till exempel is- och snovaglag far trafikanterna problem. Problemen blir
dock annu storre ndr trafikanterna dverraskas av halt vaglag, det vill sdga nér vdgen ser ut att
vara halkfri fast den i verkligheten &r riktigt hal.

Véaderinformation inhdmtas idag fran vagvéaderstationer, sa kallade
vagvaderinformationssystem (VVIiS). Denna data anvands framférallt som underlag for
vintervaghallningsatgarder, som plogning och saltning, men &aven for att géra prognoser for
halkrisk. For att kunna fa fram rattvisande information, &r de runt 700 vagvaderstationerna
strategiskt utplacerade utmed huvudvagnatet. Genom att 6ka den aktuella informationen om
forhallandena ute pa vagarna ska trafikséakerheten 6ka. For att fa tillgang till mer information
kravs ett kompletterande satt att samla in data, da vagvaderstationerna endast kan skicka
information om véglaget som existerar precis vid deras placering. Denna kompletterande
informationskélla skulle kunna besta av data fran bilar som trafikerar de aktuella vagarna. Tack
vare detta kan trafikanter fa information om véglaget dven mellan tva vaderstationer, det vill
séga strackvisa varden istéllet for enbart punktvarden.

Slippery Road Information System (SRIS) &r ett nystartat projekt, som syftar till att dka
trafiksakerheten och vintervaghallningen pa de svenska vagarna. Projektet ar ett samarbete
mellan Vagverket, Caran, Combitech, Klimator, Saab Automobile AB, Bilia, VM-data och
Statens vag- och transportforskningsinstitut (VTI). Projektet pagar mellan aren 2006 och 2008,

! Telematics Valley, Dagens industri., (2006).
2 -
Ibid.
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for att sedan borja realiseras ar 2009. Halkvarningssystem som bygger pa telematik, det vill
saga speciella telefonenheter, ska med hjalp av friktionsvarden fran bland annat bilens
antispinn- och antisladdsystem samt lasningsfria bromsar kunna sanda information om hur
underlaget pa vagarna verkligen ar. Genom att samla in data fran s& manga bilar som mojligt
ute pa vagarna ska datan kunna vagas samman med véderstationers data for att sedan kunna
bilda en kvalitetssékrad halkvarning. Denna halkvarning ska sedan skickas vidare ut till alla
berdrda trafikanter.

SRIS ska dven kunna bidra med information om tillfalliga problem pa végarna och genom det
erbjuda foraren en alternativ vdg genom navigering for att slippa exempelvis trafikstockningar.
Informationen som samlas in kan &ven anvandas for att forbattra underlaget for nar och var det
finns behov av vintervaghallning, men aven for att anpassa hastigheterna efter radande vaglag
déar det finns omstéllbara hastighetsskyltar (variabla trafikmérken). Bilden nedan, figur 1,
illustrerar informationsflodet fran bil och véaderstation till en sammanvagningscentral och
sedan ut till alla bertrda trafikanter.

(=
22 = S

$->8
e <D

Figur 1. Informationsflde

Kélla: Caran, (2006).

1.2 Problemdiskussion

| Sverige omkommer varje ar omkring 500 personer och tusentals skadas sa svart att de far
bestaende men till foljd av olyckor pa gator och vagar. Dodsfall och personskador genom
végtrafikolyckor ar ett av Sveriges stora folkhalsoproblem.® Behovet av trygghet och sakerhet
ar ett av manniskans mest grundlaggande behov. Detta ar en naturlig drivkraft och aterspeglas
och paverkar oss darfor i de produkter och tjanster som vi koper.”

Trafikanter far bevisligen problem vid is- och snovéglag och detta beror pa att de flesta forarna
(86 %) inte kan bedéma om vagen &r hal eller inte.” Genom att skicka information direkt till
bilen om véglag och halkrisk, via ett meddelande till navigator eller mobiltelefon, skulle
foraren kunna paverkas till att anpassa korsétt efter radande forhallande och darigenom minska
olycksrisken i trafiken.

Informationsunderlaget som kravs, for att SRIS ska kunna ge ett kvalitetssakrat varde, maste
vara stort och darfor ar grundtanken att systemet ska installeras i foretagsbilar. Foretagsbilar
som ror sig mycket ute pa vagarna ska alltsd samla in information om radande

* http://www.vagverket.se
* Maslow, A.H., (1970).
> http://www.sris.nu
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vagforhallanden, men tanken &r att alla trafikanter sedan ska kunna ta del av den inhdmtade
informationen genom ett varningssystem. For att hamta in information som sedan ska skickas
ut till alla trafikanter, behover de fordon som ska samla in datan ny utrustning. Denna
telematikutrustning skulle medféra en initial kostnad for att tacka investeringen av hardvaran
samt monteringen av den. Har ligger den stdrsta utmaningen for SRIS projektet, att finna
drivkrafter for de kostnadsbarande foretagen. Detta leder oss vidare in pa féljande
fragestallningar:

Vilka &r de potentiella foretagskunderna for SRIS? Vad anvéander féretag inom
transportsektorn for sakerhetssystem i dagslaget? Vilka nyttor skulle ett foretag ha av ett
system som SRIS? Ar det bara bilen som har systemet, som har nytta av det? Vilka drivkrafter
finns det for ett foretag att bekosta ett system som ar for alla trafikanters nytta?

Alla dessa fragor ar viktiga for att fa en bra grund och en bérjan pa en marknadsplan for en ny
produkt eller tjanst.

1.3 Problemformulering

Vad har SRIS:s potentiella kunder for nyttor med systemet och vad finns det for drivkrafter att
samla in data for nagot som ér till alla trafikanters nytta?

1.4 Syfte

Var uppgift inom SRIS projektet och darmed syftet for var uppsats har varit att identifiera
potentiella kunder och deras nyttor med att installera halkvarningssystemet SRIS. Syftet har
aven varit att undersoka vilka drivkrafter det finns som kan vaga upp kostnaden for ett féretag
att hamta in information om véglaget som sedan alla andra trafikanter ska kunna ta del av.

1.5 Avgransningar

SRIS projektet har en nationell pragel och kommer till en bérjan enbart att testas i Véastra
Gataland. Av den anledningen har vi valt att begransa oss till samma geografiska omrade. Vi
har aven gjort en uppdelning av marknaden mellan latt och tung trafik, da vi har varit tva
uppsatsgrupper. Latt trafik definieras som fordon som kan kéras med ett B-kdrkort (det vill
saga fordon med en totalvikt pa maximalt 3 500 kg). Tung trafik definieras som de fordon som
kraver mer an ett B-korkort. Indelningen har gjorts for att fa en klar och tydlig grans mellan
den latta och tunga trafiken. Var uppsats har undersokt den latta trafikens nyttor och drivkrafter
med SRIS.

Da vi har haft begransat med tid och resurser for att genomfora denna uppsats, har vi valt att
avgréansa oss till att enbart intervjua foretag. Anledning till detta ar att det &r féretag som anses
ha storst potential rent ekonomiskt for att bekosta en investering av SRIS, samt att det ar de
som kan komma upp i tillrdckligt antal korda mil for att bli informationsinsamlare. Vi har
under uppsatsens gang inte haft tillgang till nagra kostnader for installering och anvandande av
SRIS, vilket begransar vara analyser av foretagens nyttor med systemet.

© Titti Byrelid & Jennie Claesson



SR

1.6 Centrala begrepp

Eco-driving: Ar ett speciellt framtaget korsatt for att kora ekonomiskt. Ekonomisk korning kan
leda upp till en 20 % bréansleminskning, vilket innebar minskade kostnader bade for det
individuella foretaget sdval som for miljon.®

GPS: Betyder Global Positioning System. Detta ar en teknik dar man med hjélp av satelliter
kan fa information om efterfragade positioneringar, exempelvis for att under bilfard kunna ta
hjalp av navigering for att hitta till en bestamd plats.’

M2M: Betyder kommunikationen mellan maskin och maskin, dér minst en av produkterna ar
nagot annat an en dator. Det handlar om att utnyttja tradlésa data som en effektiv och
ekonomisk lank mellan system, enheter och individer.®

SRIS: Slippery Road Information System é&r ett projekt som syftar till att 6ka trafiksédkerheten
och férbattra vintervaghéllningen.®

Segmentering: Genom segmenteringen delas marknaderna upp i mindre segment (delar) som
foretagen kan nd genom att ha val anpassade produkter for varje segments behov. Foretaget
maste hitta den del av marknaden som de kan tillfredsstélla p& basta mojliga satt.™

Telematik: M2M i fordon gar under namnet telematik. Detta ar ett begrepp som bygger pa en
sammankoppling mellan telekommunikation och informatik.**

® http://www.ecodriving.se

" http://lwww.vagvarket.se

8 Strém, P., (2002).

% Caran, (2006).

% Doyle, P., (2002).

“Telematics Valley, Dagens industri., (2006).
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Denna uppsats bestar av atta kapitel inklusive diverse underrubriker.

| det inledande kapitlet blir Iasarna orienterade i vart valda amne. Beskrivning av omradets
bakgrund ges for att fa klarhet i var problemformulering samt vart syfte. Darefter foljer en
redogorelse for uppsatsens avgransningar, centrala begrepp och uppsatsens disposition.

Kapitel tva ar ett metodkapitel dar det redogors for vart tillvdgagangssatt med denna uppsats.
Vi presenterar och motiverar vart val av undersokningsansats samt diskuterar uppsatsens
kvalitet och tillforlitlighet.

| kapitel tre tar vi upp den teori som vi anser vara av varde for var studie och som vi kommer
att grunda var empiri och analys pa. Kapitlet innefattar M2M, telematik inom transportsektorn,
bilens informationskanaler, kundanalys samt kdpprocess for en produkt eller tjanst.

| det fjarde kapitlet presenteras var empiri, det vill sdga vara genomforda intervjuer med
taxibolag, resande séljare, budfirmor, sékerhetsbolag, forsakringsbolag samt bilaterforséljare.

Under kapitel fem analyseras den information vi fatt fram i var empiri och kopplas mot
uppsatsens problem, syfte och teoretiska referensram.

Under kapitel sex har vi valt att analysera olika problem, det vill s&ga risker som gor att
kunderna kan hindras fran att kopa SRIS.

Utifran den gjorda analysen presenterar vi i kapitel sju slutsatser som vi fatt fram utifran var
genomforda undersokning.

| det attonde och sista kapitlet ges forslag pa fortsatt forskning, det vill saga hur det skulle vara
mojligt att ga vidare med var undersokning.

- : : -12 -
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2 Metod

I detta kapitel forklaras tillvidgagangssattet som vi anvant for att besvara uppsatsen
problemformulering. Vidare ges en beskrivning av hur information har samlats in for att
analysera problemet. Vi diskuterar &ven uppsatsens kvalitet och tillforlitlighet samt alternativa
metodval for studien.

Metodkapitlets syfte &r att utforligt beskriva det totala forfarandet for att vem som helst ska
kunna upprepa metoden och pa sa satt kunna granska resultaten. De utomstdende ska dven
kunna vardera det empiriska tillvagagangssattet samt resultatet. Det vill sédga att utomstaende
ska fa en mojlighet att ha synpunkter pa den valda metoden, samt hur tolkningar gors och hur
slutsatser dras utifran resultatet.'?

2.1 Metodval

Valet av metod handlar om hur forskaren tekniskt ska ga tillvaga for att kunna dra de slutsatser
som forfattaren vill ha ut av sin undersokning. Olika ansatser lampar sig battre eller samre for
att fa fram olika typer av resultat. Metodvalet bestams med hjélp av tva huvuddimensioner. Det
forsta vi maste ta hansyn till & om vi vill analysera ett eller ett fatal fall pa djupet, eller om vi
mer oversiktligt vill kunna jamfora ett storre antal fall pa bredden. Det andra vi maste besluta
om &r om vi ska anvanda oss av kvalitativa eller kvantitativa data- och analysmetoder.*®

2.1.1 Kuvalitativ och kvantitativ ansats

Inom samhaéllsvetenskapen finns det tva olika sétt att angripa ett problem pa, en kvalitativ
metod och en kvantitativ. metod. Skillnaden mellan kvalitativ och kvantitativ
undersokningsansats handlar i grunden om tva saker, namligen hur insamlade data uttrycks och
hur den inledande analysen gors. Vid anvandning av den kvalitativa ansatsen uttrycks data i
form av ord och bilder och analysen gors i form av resonemang och tankefigurer. 1 den
kvantitativa metoden kodas all data i form av siffror och analysen gors med hjélp av statistiska
berakningar och sammanstallningar.** *

Den kvalitativa ansatsen ar 6vervagande induktiv, det vill sdga den utvecklar abstraktioner,
begrepp, hypoteser och teorier snarare an att prova existerande teorier.*® '’ Rent induktiv
forskning startar med insamling av data, empiriska iakttagelser eller matningar av nagot slag
for att sedan kunna stalla upp teoretiska kategorier och pastaenden utifran de relationer
forskaren har hittat i den insamlade dataméangden. Deduktiv ansats innebér att forskaren utgar
fran existerande teorier och provar dessa i empirin, det vill sdga drar slutsatser fran befintliga
teorier. Forskaren anvénder hypoteser till hjalp i sokandet efter samband. Hypoteser kan vara
antaganden om att en relation existerar mellan tva eller flera faktorer. Deduktivt inriktade
forskare hoppas finna information som passar in pa en bestamd teori, medan induktiva forskare

12 Backman, J., (1998).

3 Lekvall, P., Wahlbin, C., (2001).
“ Ibid.

> Brayman, A., (1995).

1% Merriam, S. B., (1994).

" Hyde, K. F., (2000).
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vill hitta en teori som kan forklara den information de har. Da forskaren anvander bade
deduktiv och induktiv ansats kallas forskningen for ett abduktivt arbetssatt.*®

En kvalitativ undersokningsansats var i vart fall given for att besvara uppsatsens
problemformulering samt syfte. Da syftet var att identifiera potentiella kunder samt deras
nyttor och drivkrafter for att installera Slippery Road Information System, passade det bést att
uttrycka det insamlade materialet i form av ord, resonemang, tankefigurer och bilder. Vad det
galler den induktiva och deduktiva ansatsen har vi i denna uppsats anvant oss av bada, det vill
sdga ett abduktivt arbetssatt. Induktiv ansats da vi i uppsatsens borjan gjorde en forstudie dar vi
samlade in information och gjorde iakttagelser av vad som tidigare skett inom vart amne. Vi
arbetade dven induktivt da vi kompletterade teorin efter genomférandet av den empiriska
undersokningen. Anledningen till detta var for att fa ett battre sammanhang i uppsatsen och for
att fa det samband vi sokte. Vi arbetade deduktivt pa sa satt att vi utgick fran var teoretiska
referensram vid utformandet av vart empiriska underlag.

2.1.2 Fallstudie

En fallstudie ar en undersdkningsmetod som anvands i kvalitativa studier. En fallundersékning
ar en val avpassad metod for att forsta och tolka observationer av pedagogiska skeenden och
foreteelser. Fallstudier anvands da forskaren ska undersoka aktuella eller nutida utvecklingar
dar det inte gar att manipulera relevanta variabler.*

Vid fallstudier &r intresset riktat mot detaljerade och djupgaende beskrivningar och analyser av
enskilda fall. Forskaren har pa forhand ingen kannedom om vad som é&r viktigt och vad som &ar
mindre viktigt att undersoka for att kunna besvara problemstaliningen. Forskaren etablerar da
kontakter med undersdkningsobjekten for att eventuellt komma tillbaka och stalla
kompletterande fragor.?

Fallstudier anses vara sarskilt 1&mpade i utvarderingar d&r undersokningsobjekten ar mycket
komplexa. Forfattaren har for avseende att forklara, forsta och beskriva stora foreteelser eller
system, som inte later sig undersdkas med annan metodik &n just fallstudier.?*

Karaktaristiskt for studier med fallstudieansats &r att intresset ar riktat mot detaljerade och

mangfacetterade beskrivningar av de enskilda fall som valts ut for att losa uppsatsens
22

problem.

Vi har valt att gora en fallstudie for att djupgaende kunna studera och finna nyttor och
drivkrafter med SRIS. For att fa en djupgadende insikt har vi genomfort intervjuer med tio
foretagsrepresentanter. Genom detta har vi kunnat skapa oss en uppfattning om behovet av
detta system och om hur vi ska finna framtida kostnadsbarare till nagot som ér till alla
trafikanters nytta. SRIS systemet ar relativt komplext och darfor var det i vart fall nédvandigt
att gora personliga intervjuer for att underlatta for respondenterna.

'8 Merriam, S. B., (1994).

2 |bid.

20 ekvall, P., Wahlbin, C., (2001).
2 Backman, J., (1998).

22 Merriam, S. B., (1994)
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2.2 Datainsamling

Designen av en undersokning, ar den bas som ligger till grund for datainsamling och analys.
Designen anger &ven vilken typ av information som behovs, vilka kallor, samt
tillvagagangssatt for att uppna detta. Det valda tillvagagangssattet maste stimma Gverens med
vad studien vill uppné samt vilken budget som finns att tillga.*

Data kan inhamtas p fyra olika satt;**
1. Respondenter — informationen fas genom kommunikation eller observation.
2. Analoga situationer — information inhdmtas genom att fordjupa sig i tidigare studier och
fall eller genom simulering.
3. Experimentering — information fas genom att genomféra och studera experiment.
4. Sekundérdata — redan tillganglig och insamlad information.

De tre forstnamnda kategorierna resulterar i primérdata.

Nedan presenteras vart tillvagagangssatt for insamlandet av det material vi behovt for att
besvara vart problem. Datainsamlingen bestar av tva typer av data; sekundardata och
primérdata.

2.2.1 Sekundardata

Sekundardata ar information som redan existerar och ar insamlat for ett annat syfte. Exempel
pa detta r befintlig statistik och tidigare gjorda undersokningar.?®> Sekundardata kan antingen
vara intern- eller externdata. Interndata &r data som kan inhdmtas inom organisationen, medan
externdata ar information som inhamtas utifran fran exempelvis, bocker, rapporter eller statliga
undersékningar.?®

For att 6ka forstaelsen av vart amne samlade vi pa ett tidigt stadium in for amnet relevant teori
i form av sekundérdata. Den insamlade teorin har sammanstéllts i den teoretiska referensramen
och den har anvéants som underlag och utgangspunkt for den empiriska undersékningen, samt
analysen. Insamlandet av sekundérdata har huvudsakligen skett med hjélp av Universitets olika
databaser, Gunda och LIBRIS. For att hitta annan relevant information inom dmnet har Internet
anvants. Sokord som anvéants ar telematik, M2M, trafiksékerhet, nytta, kdpprocess med mera.
For att utoka var sekundardata ytterligare, har vi d&ven anvént oss av olika rapporter och andra
tidigare genomforda projekt inom vart valda amne och inom andra narliggande omraden.

2.2.2 Primardata

Primardata bestar av information som ar insamlat for det specifika syftet som behandlas.
Undersokaren samlar in denna information genom till exempel intervjuer, enkater eller
observationer.?’ Primardata anses ofta krava bade mer tid och pengar for att genomfora, an
sekundardata.?

2 Kinnear, T.C., Taylor, J.R., (1996).
2 1bid.

% Lekvall, P., Wahlbin, C., (2001).

%6 Kinnear, T.C., Taylor, J.R., (1996).
2" Lekvall, P., Wahlbin, C., (2001).

%8 Kinnear, T.C., Taylor, J.R., (1996).
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De tre vanligaste intervjuformerna ar; personlig intervju, telefonintervju och mailintervju. Den
forstnamnda &r den mest kostsamma bade i tid och pengar, och har dven storst problem med att
svaren kan bli paverkade av intervjuarens narvaro, sa kallad intervjueffekt. Telefonintervju ar
bade billigare och en av de mest anvanda. Har minskas den personliga paverkan och darmed
risken for felaktigheter i svaren. Mailintervjuer okar alltmer i omfattning, anledningarna till
detta ar forst och framst att betydligt fler har tillgang till Internet, men dven att denna
intervjuform &r billig och latt kan skickas till en stor grupp av respondenter. Tyvéarr &r dess
svarsfrekvens inte lite hog och tillférlitligt som de tidigare namnda metoderna.?

For att pa basta satt besvara vart syfte valde vi att genomfora personliga intervjuer i storsta
mojliga man. | de fall da det inte var mojligt med ett personligt besok valde vi att gora
mailintervjuer, med stod av telefon. Personliga intervjuer valdes for att vart amne ar
svarformedlat i pappersform och dven for att minimera missforstand och for att maximera
svarsinformationen.

2.2.3 Val av respondenter

Vi har intervjuat foretag med Gvervagande del av verksamheten agnad &t transportering av
antingen varor eller personer. De valda foretagen, se figur 2, ar stora och valetablerade pa
marknaden. Dessa egenskaper ger goda forutsattningar for att ha mojlighet och nytta av att
installera SRIS 1 sina fordon. FoOretagen dr noggrant selekterade och utvalda genom
segmentering (se kapitel fem) och resultatet fran vara tio foretagsintervjuer, kan darmed
anvandas for att representera transporteringsbranschen. Bilaterforsaljare och forsakringsbolag
ar inte ett resultat av sjalva segmenteringen, utan de &ar valda mot deras bakgrund om
bilkopskriterier (bilaterforsaljare) respektive deras funktion som en eventuell drivkraft till
kostnadsbararna genom formanligare forsékringspremier. SRIS kommer till en borjan enbart
att testas i Vastra Gotaland och darfor har vi valt att intervjua foretag med verksamhet i denna
region. Vissa av foretagen har sitt huvudkontor i Stockholm och darav har nagra av
intervjuerna agt rum dar.

Bilaterforsaljare
) Bilia
Budfirmor
Jetpak & DHL
Express

Resande Saljare
Telenor Xpress

Figur 2. Intervjuade foretag

» Kinnear, T.C., Taylor, J.R., (1996).
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2.2.4 Intervjumetod

| kvalitativa fallstudier ar det huvudsakliga syftet med en intervju att inhamta en viss typ av
information. Forskaren vill ta reda pa vad nagon annan vet och tycker om ett visst amne.
Beslutet att valja intervju som huvudsaklig datainsamlingsmetod ska vara grundat pa ett
Overvagande om vilken slags information forskaren behdver, samt om intervju ar det basta
sattet for att f& fram denna information.*

Det vanligaste sattet att avgora vilken typ av intervju som ska anvandas, ar att ta stallning till
vilken grad av struktur undersokaren vill ha. Intervjuer med en mycket fast struktur och alla
intervjufragorna konstruerade i forvag (i stort satt som enkéater) hamnar da pa ena kanten och
oppna, samtalsliknande intervjuer pa den andra kanten. En hart strukturerad intervju kan hindra
intervjuaren fran att fa tillgang till respondentens verkliga perspektiv. Syftet med intervjun &r
inte att tvinga respondenterna att anamma forskarens synsatt utan tanken &r att komma at
intervjupersonens satt att se pa saker och ting. De tre olika struktureringsnivaer ar enligt
foljande; strukturerad, halvstrukturerad och ostrukturerad.®

Den halvstrukturerade intervjumetoden innebdr en blandning av den strukturerade och
ostrukturerade metoden. Denna intervjuteknik tillater att vissa omraden &r hart strukturerade,
medan andra omraden ska ge mer utrymme for tillagg. Detta 6kar mojligheterna till att fa nya
insikter och kunna folja upp nya fragor som dyker upp under intervjun. Genom att fragorna kan
anpassas under intervjuns gang, ar det lattare att f& mer utforliga och korrekta svar.

Ostrukturerad intervjuteknik ar informell, flexibel och kan liknas vid en vanlig konversation.
Den intervjuade inbjuds till en mer fri diskussion inom det presenterade &mnet. Dessa
intervjuer medfor ofta att intervjuaren far nya aspekter inom amnet, da respondenten kan
komma att avsloja mer djupgaende information i en avslappnad miljo. Ostrukturerade
intervjuer ar anvandbara ndr forskaren inte vet tillrdckligt mycket om en foreteelse for att
kunna stalla relevanta fragor. Under denna intervjuform finns inga fardigformulerade fragor.>

Vid intervjuer &r det vanligt att kombinera halvstrukturerad med ostrukturerad intervjuteknik.
Understkaren vill fa intervjun att bli avslappnad och sa lik ett vanligt samtal som mojligt.
Denna intervjuform innebér att intervjuaren ska minimera styrningen av intervjun samtidigt

som intervjun ska tdmma ut mesta méjliga information®*.*

Fragorna som stélls under en intervju kan delas in i olika kategorier. Den storsta skillnaden &r
mellan 6ppna och slutna fragor. Fragor som lamnar respondenten med manga svarsmojligheter
ar oppna eller breda, medan fragor som lamnar respondenten med ett eller ett fatal
svarsalternativ &r slutna eller smala. En speciell form av slutna fragor ar ledande fragor. Dessa
fragor innehaller mer eller mindre det forvantade svaret och respondenten ges inte nagot storre
utrymme for att utveckla svaret. Oppna fragor leder lattare till en fortsatt diskussion, genom att
intervjuaren kan finna nagot i svaret som kan diskuteras ytterligare. Intervjuer med éppna

%0 Merriam, S.B., (1994).

3 1bid.

3 |bid.

% Ibid.

¥ Holme, I.M., Solvang, B.K., (1997).
% Merriam, S.B., (1994).
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fragor blir oftast mer sammanhangande och ger mer utrymme for reflektioner, &n intervjuer
som mestadels bestar av slutna fragor.*

Som tidigare namnts har personliga intervjuer genomforts i denna undersokning. For att fa en
sd avslappnad och diskussionsframjande intervju som mojligt valde vi att kombinera en
halvstrukturerad och ostrukturerad intervjuform. Darutav har vi ocksa valt att inte spela in
intervjuerna. Utefter vara valda intervjuformer har en intervjumall stallts upp, detta for att
uppréatthalla en logisk foljd under intervjun och for att stalla likvardiga fragor till samtliga
respondenter. FOr att undvika en alltfor strukturerad intervju har vi under samtliga intervjuer
varit noggranna med att lamna utrymme for kringdiskussion samt andra fragor som dykt upp
under intervjuns gang.

2.3 Utvardering

| en studie finns det alltid brister och fel. Enligt Lekwall och Wahlbin (2001) finns det fem
huvudsakliga faktorer som ar orsaker till detta:

1. Otydlig problemdefinition — felidentifierat syfte.

2. Specificering av studiens mal — felaktigt innehall och eller felaktig riktning.
3. Beslut av undersokningens design och informationskallor — slutledningsfel.
4. Datainsamling — méatningsfel.

5. Process, analys och tolkningsfel.

De tva forsta punkterna relaterar till validitetsproblem, medan de tre sistnamnda relaterar till
reliabilitetsproblem.

Da vi ar véal medvetna om att problem med validitet och reliabilitet alltid existerar i nagon grad
vid en kvalitativ undersokning, analyserar vi nedan var studie ur ett kritiskt perspektiv. Vi tar
aven upp vad som gjorts for att starka validitet samt reliabilitet i denna uppsats.

2.4 Validitet
Med validitet avses att som forskare verkligen mata det som avses att matas. *’

Det finns tva typer av validitet, intern och extern validitet. Intern validitet handlar om i vilken
man resultatet staimmer Gverens med verkligheten, det vill siga om matmetoden méter den
egenskap som den avser att mata. Validiteten maste alltsd bedomas utifran tolkningar fran
forfattarnas erfarenheter istallet for i termer av verkligheten. Extern validitet avser att mata om
resultatet fran undersokningen ar lampliga dven i andra situationer &an den undersokta, det vill
saga om det gér att generalisera resultaten av studien.®

Svarigheten med validitet ar att det ar omojligt att med sakerhet bestimma om en méatmetod ar
valid eller inte. For att kunna gora det skulle det behdvas en annan matmetod som maétte det
sanna matresultatet, och om det fanns en sédan metod skulle den lika val kunna anvéndas.*

% Jacobsen, J.K., (1993).

¥ Ejvegard, R., (1993).

3% Merriam, S. B., (1994).

% Lekvall, P., Wahlbin, C., (2001).
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For att minimera risken for en otydlig problemdefinition och specificeringen av
undersokningens mal (problem ett och tvd ovan) har vi kontinuerligt diskuterat och stamt av
detta mot, bade var uppdragsgivare och handledare. Vi har dven under hela arbetets gang
arbetat efter en sammanhallen referensram. Detta arbetssatt har bidragit till att dessa fel ar av
mindre betydelse da de till stor del har gatt att undvika.

2.4.1 Reliabilitet

Reliabiliteten anger tillforlitligheten hos och anvandbarheten av ett matinstrument och av
mattenheten.*

Med begreppet reliabilitet avses i vilken utstrackning studiens resultat kan upprepas for att ge
samma resultat. FOr att resultatet ska bli detsamma gang efter gang maste variablerna vara
konstanta. Det medfor problem med tanke pa att manniskans beteende inte &r statiskt utan
foranderligt. "

Reliabiliteten paverkas av manga olika faktorer sasom foranderligheten hos individer, till
exempel halsa, trotthet, motivation och stress. Den paverkas dven av situationsbundna faktorer
som interaktioner med intervjuaren, distraktioner i intervjumiljon och sa vidare. Ytterligare
faktorer som péverkar reliabiliteten ar variationer i sattet att fraga hos olika intervjuare samt
oklarheter och svarigheter i matinstrumenten.*?

Aven om forskaren lyckas gora tillforlitliga och stabila undersokningar, behdver inte det
betyda att han eller hon verkligen lyckats mata det som var avsett att mata, alltsa hog
reliabilitet garanterar inte hog validitet.*®

Problem tre, beslut av undersokningens design och informationskallor, uppstar till foljd av
felaktigt utvalda intervjupersoner och kan leda till stora konsekvenser. Felaktiga slutsatser kan
exempelvis uppsta till foljd av att den valda respondenten inte kan representera andra liknande
foretag i branschen. Detta problem &r mest framtradande i kvantitativa undersokningar da
undersbkaren kan ha gjort ett icke representativt urval. Konsekvenserna for detta blir mer
omfattande an vid kvalitativa undersokningar.

Problem fyra som berdr reliabiliteten av datainsamling &r mer sjalvklar. Respondenternas vilja
och formaga att besvara intervjufragor skiljer sig fran person till person. Var roll som
intervjuare paverkar dessutom respondenterna olika, bade genom det satt som fragorna stalls
och genom det satt vi véljer att bemdta svaren. Har har vi darfor sett till att formedla tydliga
fragor som har gjort risken for missforstand sa liten som mojligt.

Problem fem som ror process, analys och tolkningsfel, har undvikits genom att beméta det pa
samma satt som med problem ett och tva, det vill séga genom att halla en kontinuerlig
kommunikation med handledare. Vi vill ocksa poéngtera att alla kéllor som anvants, bade i
form av bocker, artiklar och Internetsidor &r noga utvalda och granskade.

0 Ejvegard, R., (1993).

! Merriam, S. B., (1994).

*2 Lekvall, P., Wahlbin C., (2001).
*® Eriksson, L.T., (2001).
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2.4.2 Kall — och metodkritik

Felkallor ar oftast svarforutsagbara och kan endast utrénas efter studiens genomforande. De
felkallor som kan uppstd och antas paverka insamlingen av data negativt ar bortfall av
information, feltolkning samt missforstdnd.** Felkallor kan uppstd vid nedskrivning av
intervjusvar, men da vi under samtliga intervjuer varit tva personer narvarande minskar
riskerna avsevart. Vi har efter varje intervju sammanstéllt respondenternas svar gemensamt for
att undvika feltolkningar i stérsta mojliga man. Da vi har gjort kvalitativa undersékningar har
vi inte haft nagot storre problem med bortfall. Alla féretag som kontaktats har haft intresse och
mojlighet att stalla upp pa en intervju, forutom Box Delivery och Folksam.,

Litteratur kring amnet telematik har varit begransad. Den litteratur som vi har haft att tillga i
form av tryckta bocker och artiklar, har hallit en hog kvalité och tillforlitlighet da de har
skrivits av inom omradet erkanda forfattare och publicerats i kanda tidskrifter. De personer
som valts som representanter for respektive foretag har en gedigen bakgrund och erfarenhet
inom branschen, och har valts ut pa grund av sina nyckelpositioner. Detta for att erhalla en sa
hog tillforlitlighet som majligt i datainsamlingen.

Da vi har genomfort tio intervjuer okar tillforlitligheten av den insamlade datan avsevart. Vi
har aven, da méjligt, valt att genomfora minst tva intervjuer inom samma segment for att fa ett
utvidgat perspektiv pa problemet, da olika féretag ser problemet fran olika synvinklar. De
valda foretagen har verksamhet inom olika branscher, detta var fran var sida ett medvetet val.
Att valja foretag med olika verksamheter ar intressant da en slutsats ska dras, da de troligen har
skilda asikter och synpunkter pa problemet. Detta har gjorts for att fa en generell bild av den
totala transporteringsmarknaden. Vi ar val medvetna om att den information som samlats in
fran foretagen kan vara fargad av respektive verksamhet. For att forhindra felaktigheter i den
insamlade datan har en Kritisk granskning av kéllan och respondentens svar gjorts under hela
arbetets gang.

Ett vetenskapligt resultat ska vara generaliserbart. De modeller som utformats under uppsatsens
arbete ska kunna anvandas under andra forhallanden an de som undersékaren ursprungligen
undersokte.” Undersokningen ska kunna ligga till grund foér fortsatta studier inom detta
omrade. DA problemformuleringen &r specificerad till ett visst projekt &r den svar att anvanda i
andra studier, men den skulle kunna anvéandas for studier inom narliggande omraden. Teorin
och de modeller som utformats under uppsatsens gang ar generaliserbara da de mycket val kan
anvandas som underlag for andra studier.

Vi anser att var undersokning inte skulle ha kunnat genomf6ras pa ett bra sitt med nagon
alternativ metod. Kanske skulle det varit mgjligt att géra en kvantitativ undersokning istéllet
for en kvalitativ. Men da vart uppsatsamne ar okant pa marknaden, relativt komplicerat samt
kraver utforliga svar och diskussioner, skulle exempelvis en enkatundersokning inte ge nagot
bra utfall. Allt for manga skulle anse det vara for svart att svara pa fragorna utan nagra
ingaende instruktioner och forklaringar, och da troligtvis avsta fran att svara helt eller partiellt.
Genom att gora intervjuer som vi gjorde kunde vi minimera bortfallet samt underlatta for
respondenterna. Vi skulle dock ha kunnat genomfora fler intervjuer inom vara segment for att
fa ett sékrare underlag for slutsatserna. Detta har inte varit mojligt pa grund av den begransade
tidsramen, men vi anser att det totala antalet intervjuer ger en god grund for slutsatser for hela
transporteringsbranschen.

“ Merriam, S. B., (1994).
* Ihid.
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3 Teoretisk referensram

Teorikapitlet tar upp den teori som anses vara av varde for var studie och som kommer att
ligga till grund for var empiri och analys. Kapitlet inleds med att forklara M2M, telematik och
bilens informationssystem for att sedan avslutas med en ingdende kundanalys med fokus pa
nyttor och drivkrafter. Kapitlet avslutas med en beskrivning av hur képrocessen ser ut for en
produkt eller tjanst .

3.1 M2M

M2M star for kommunikation mellan maskin och maskin, dar minst en av produkterna ar nagot
annat an en dator. M2M-kommunikation handlar om att utnyttja tradlésa data som en effektiv
och ekonomisk lank mellan system, enheter och individer.*® Exempel pd tradlosa M2M-
I6sningar ar varuautomater som Overfor data om varu- och penningnivaer, hushallsapparater
som kan slas pa eller stangas av via mobiltelefon och bilar som automatiskt ringer efter hjalp
nar en olycka har intraffat.*’

Rent tekniskt kan kommunikationen genomforas via ett stort antal tdnkbara kanaler. De kanaler
som &r vanligast att anvanda vid M2M-kommunikation &r; GSM, GPRS, analog telefonlinje,
Bluetooth, Digital Radio, RDS (Radio Data System) och RFID (Radio Frequency
Indentification System (Utforligare beskrivning av dessa kommunikationssystem finns i
Appendix E).*®

M2M-kommunikationen innebér att en produkt blir uppkopplad och kan ge en méngd olika
affarsnyttor for ett foretag. Nyttorna som uppkommer beror pa bransch, var i vardekedjan som
foretaget befinner sig och inte minst pa de strategiska val avseende vilka affarsomraden
foretaget har valt att angripa. Pa ett 6vergripande plan kan uppkopplade produkter ge fordelar
som 6kad effektivitet, nya affarer samt ndjdare kunder.*® *°

Genom att lata varor kommunicera med sin omvarld finns forutsattningar att sanka
transportkostnaderna da foretaget far storre majligheter till planering och déarmed optimering
av transporterna. Att sanka kostnaderna genom M2M-kommunikation &r den mest uppenbara
och kanske den mest uppskattade affarsnyttan. Att anvédnda sig av uppkopplade produkter ger
aven utmérkta mojligheter att forbattra tjanster och hdja servicegraden gentemot kunderna.
Produkterna erbjuder en okad flexibilitet och ger foretaget en majlighet att agera snabbare pa
marknaden.™

Med traditionella produkter (det vill s&ga ouppkopplade) slutar kundernas relation med
aterforsaljaren i samma 6gonblick som hon eller han bar ivag med varan. Med uppkopplade
produkter blir situationen en helt annan. Vid anvéndandet av dessa produkter kan leveranttren

“® Telematics Valley, Dagens industri., (2006).
7 strém, P., (2002).

“® 1bid.

* 1bid.

%0 Eliasson, K., Hosseinpour, R., (2006).

*L Strém, P., (2002).
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kommunicera med sina slutkunder och detta ger helt nya mdjligheter att bibehalla och
successivt starka relationen med kunderna. Att anvanda uppkopplade produkter kan ocksa gora
produkten till en séljare. Genom att sélja en bil med uppkopplingsanordning ges det &ven
mojlighet till ytterligare forséljning, i form av nya tekniska uppgraderingar, service med mera.
Det ger ocksa en mojlighet for produkten att agera “medieforetag”, genom att silja
annonsplatser till foretag som sedan syns i den uppkopplade produkten.®?

M2M gor det ocksa mojligt for leverantdren att paketera sina erbjudanden till kunder pa nya
sdtt. Genom att gora det mojligt att sdlja en funktion eller nytta istéllet for bara en produkt
eller tjanst, blir gransen mellan produkt och tjanst mer otydlig. Den sista och kanske viktigaste
affarsnyttan som kan uppkomma genom M2M dr mojligheten att samla in viktig information.
Om uppkopplade produkter utrustas med mdojligheten att skicka information kan de férvandlas
till centraler som tillsammans skapar en tydlig och potentiellt vardefull omvérldsbild. Mer eller
mindre vardelésa delar av information kan bli mycket vardefulla om de séatts samman och
bildar en struktur.>®

M2M i fordon gar under namnet telematik. Potentialen pa omradet anses allméant vara mycket
stor, eftersom mycket tid tillbringas i bilen och behovet av saval information som
underhllning ofta &r stort vid resor.**

3.2 Telematik inom transportsektorn

Telematik ar ett begrepp som bygger pa en sammankoppling mellan telekommunikation och
informatik®. Telekommunikation innebar den kommunikation som sker mellan sandare och
mottagare pa geografiskt skilda platser via ett tradlost eller tradbundet nét. Informatik &r det
vetenskapliga ordet for hur information bearbetas och presenteras och ett samlingsbegrepp for
de tekniska mojligheter som skapats genom framsteg inom datateknik och
telekommunikation.

Telematik anvands med stor framgang inom framfor allt transport- och bilindustrin.
Telematiksystem kan automatiskt ringa upp larmcentral om exempelvis krockkuddarna utloses,
eller ge annan viktig information om vata vagbanor, halka eller om nagot fel har uppstatt pa
bilen. Att automatiskt kunna ringa upp larmcentralen gor att den kritiska tiden fran dess att
olyckan intraffat till dess att lakarvard finns att tillga (the golden hour) markant kan forkortas
och dérmed 6ka chanserna till dverlevnad och fler liv gar att radda.”’

Inom samtliga delar av transportmarknaden gor telematik stor nytta, inom savél akeribranschen
som for mindre transportfordon. En generell trend idag &r att inte bara sjélva transporten ar
viktig, utan informationen om transporten blir allt viktigare. Det beror pa alltmer pressade
ledtider i naringslivet. Med telematik i budbilar och lastbilar kan akeriet och i forlangningen
aven kunden fa bra information om vad som héander under en transport, da det ar mojligt att
spara och folja fordon, saval som last och forare, i realtid under transportering.®® Detta medfér

%2 Strom, P., (2002).

>3 1bid.

> 1bid.

> Telematics Valley, Dagens industri., (2006).

*® Nationalencyklopedin., (2005).

> Telematics guide, Freight transport Association.
%8 Strom, P., (2002).
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aven att lastplaneraren kan fa exakt kdannedom om vart bilarna befinner sig, samt hur mycket
last de har, vilket mojliggor en hogre optimeringsgrad av fordonens lastutrymme, men ocksa
att nyuppkomna leveranser latt kan laggas till och skickas till det fordon som &r ndrmast den
aktuella platsen. Andra produktivitetshdjande atgarder som kan foretas med hjalp av telematik,
ar att fa fram den effektivaste korstrackan vilket bidrar till kortare kortid och darmed lagre
bensinforbrukning. Att kunna minska branslekostnaderna har en stor fordel da denna
kostnadspost i ett typiskt transportforetag upptar en tredjedel av den totala kostnaden.

Genom trafikinformation som hamtas in runt om pa vagarna kan saval forare som fardplanerare
fa aktuell information om kobildning, olyckor, vagarbetsomraden och annat som riskerar att
fordroja farden. Ruttplanering i kombination med trafikinformation gor det ocksa majligt att
astadkomma snabbare leveranser. Telematiken kan naturligtvis ocksd Oka sédkerheten for
fordonet. Genom sakerhetssystem inprogrammerade i bilen kan foraren fa en sakrare
arbetsplats och lasten en séakrare transportvag.>®

Da telematiksystem gor det mojligt att folja fordonet forenklar det aterfinnandet av stulna
fordon, men det hojer dven kundservicenivan. Kunderna kan direkt se om deras vara &r
forsenad och anpassa sin verksamhet efter det. Denna dkade kontroll och dversikt dver vart
fordonet befinner sig kan dven anvandas som bevis vid en olycka for att tdcka
forsakringsbolagens bevisfragor.®

Summan av alla telematikens fordelar blir 6kad sakerhet och trygghet for bade kunderna och
chaufférerna, samt hogre transporteringseffektivitet och darmed lagre kostnader.®

Precis som de flesta andra teknologier har telematik nagra negativa aspekter. Den storsta och
kanske mest omdebatterad fragan ar integritetsskyddet. Vart ska gransen ga mellan vad som &r
privat respektive offentligt. En annan negativ aspekt som kan gora telematiklosningar
oattraktiva ar deras hoga kostnader for installation tillsammans med att teknologi allt for snabbt
kan bli foraldrad. Resterande komponenter som bidrar till systemets nackdelar innefattar mest
tekniska aspekter sasom forlorad signal, datainformationens exakthet, langsam
informationsanalys men ocksa att den kan vara svar att sammanlanka med andra
foretagssystem. ®

Telematik i vanliga personbilar &r idag valdigt begrénsad. For att méanniskor ska kunna
anvanda telematiktjanster i sina bilar kravs inblandning fran manga olika aktorer. Det handlar
framst om biltillverkarna, tillverkarna av telematikutrustning, mobiloperatérerna och &ven
tjansteleverantorerna.®® Datadverforingen som kravs vid anvandning av telematik sker med
tradlosa teknologier sisom radiovagor, mobiltelefoni eller satelliter.** For att bilen ska kunna
fa information om vad som hander ute pa vagarna kravs olika informationskanaler.

% Strom, P., (2002).

% Telematics guide, Freight Transport Association.
! Ibid.

%2 Ibid.

%3 Strém, P., (2002).

® Telematics guide, Freight Transport Association.
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3.2.1 Bilens informationskanaler

Informationskallorna som finns idag, & en bra grund for att sanda information till fordon i
trafiken. Informationen kan underlétta korningen for manga i trafiken, till exempel kan foraren
f4 tidig information om kébildning och andra svarigheter utmed véagarna.®®

Information fran
trafikledningscentral

Information l Information
fran radio- B frén variabla
master \ ? vagmérken
@
-\ >
0 AR
0 - ———

Figur 3. Bilens informationskanaler

Kalla: Egen konstruktion baserad p& Delegationen for transportelematik, (1994).

Bilden ovan, figur 3, illustrerar de olika kanaler som en bil kan fa information ifran.
Informationen kommer fran i huvudsak tre kallor. Forsta kallan ar radiostationerna, vilken
bland annat innefattar vagvaderstationer. Vaderstationerna finns idag strategiskt utplacerad
langs vagarna pa cirka 700 platser. Véaderstationer mater dygnet runt vagyte- och
lufttemperatur, luftfuktighet, nederbord, samt vindhastighet och vindriktning. Den andra
kéllan som bilen kan fa information ifran ar trafikledningscentraler, denna central ar karnan i
den regionala trafikledningen. Med hjalp av information fran olika kallor runt om i regionerna
kan trafikledningen paverka vagtrafiksystemet. Informationen hjalper till att eliminera
storningar pa vagarna. Den ar ocksa till for att informera trafikanter, att styra trafiken och
forandra variabla trafikmarken samt informationsskyltar. Vagtrafikledningscentralen far sin
information fran bland annat SMHI (Sveriges meteorologiska och hydrologiska institut), SOS
alarm, polis, raddningstjanst, vagkameror samt andra trafikledningscentraler. Den tredje kéllan
som bilen f&r sin information ifrén &r variabla vagmérken och skyltar langs vagarna.®

Det finns aven en fjarde kélla som agerar som grund for de 6vriga informationskéllorna. Denna
ar den Nationella digitala vagdatabasen. Har finns méngder av uppgifter om végar, orter och
service av olika slag. Uppgifterna halls standigt ajour, da olika tillampningar av
transportinformatik  forutsatter aktuell information. Den digitala vdagdatabasen ger
grundinformation at trafikledningen. Vagverket, raddningstjanst, vagtrafikledningscentraler,
kommuner och landsting ar exempel pa organisationer som anvander denna bas for att hamta
viktig information.®’

Slippery Road Information System ar en ny telematiklésning pa marknaden som med hjélp av
dessa informationskanaler ska kunna skicka information till berérda bilar utmed véagarna. For
att gora en marknadsintroduktion mojlig krévs forst en noggrann analys av marknaden for att
finna de ratta kundsegmenten.

% Strém, P., (2002).
% Delegationen for transporttelematik., (1994).
67 :

Ibid.
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3.3 Kundanalys

Pa dagens marknad behdver foretagen ha ett kundorienterat synsatt, det vill saga sétta kunden i
centrum och det géller da att kartlagga vilka behov och motiv som ligger bakom kundens
kdpbeslut. Genom att analysera kunderna och deras behov vet foretaget sedan hur de ska
tillfredstalla kunderna och genom det uppné lénsamhet i foretaget.®®

Kundanalys ar en av manga analyser ett foretag maste utféra da en ny vara eller tjanst ska
inforas pA marknaden.®® Genom att analysera kunderna och deras behov och dnskningar vet
foretaget hur de ska kommunicera sina kundvérden for att vinna nya kunder samt tillfredsstalla
de befintliga kunderna (se figur 4). Ett foretag maste alltid leverera hogre kundvarde an dess
konkurrenter for att fi en bra marknadsposition.™

Identifiera Behov
och valj Onskningar
kundvarde Efterfragan

Skapa, kommunicera Produkter.
och leverera service och
kundvarde idéer

Utbyte av
varden och
relationsskapande

Figur 4. Kundvérde
Kélla: Bradley, F., (2003), sid. 2.

Kundanalys ar en del av en strategisk analys. For att fa en bra grund till en strategisk analys &r
kundanalys den del som ska utforas forst. Kundanalys bestar av segmentering, kundmotiv samt
otillfredsstallda behov.™ Det forsta steget i en kundanalys &r segmentering.

3.3.1 Segmentering

Marknaden bestar av manga olika typer av kopare som skiljer sig fran varandra, i behov,
resurser och attityder och darfor ar det omojligt for foretag att vanda sig till alla pa en marknad.
Varje foretag maste darfor hitta den del av marknaden som de kan tillfredsstalla bast och som
besitter bade potential for I6nsamhet och tillvéxt.”> Genom marknadssegmentering ska alla
tankbara kunder delas in i olika logiska grupper. Dessa grupper ska vara sa olika varandra som
mojligt (heterogena), men samtidigt sa lika som mojligt (homogena) inom varje grupp.

% Bradley, F., (2003).

% Aaker, D.A., (2005).

" Bradley, F., (2003).

! Aaker, D.A., (2005).

2 Kotler, P., et al., (2002).
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Segmentering &r ett viktigt omrade, da det lagger grunden for alla nastkommande analyser. Ar
inte kunderna rétt segmenterade kommer inte heller de efterféljande analyserna att bli
korrekta.”

For att segmentera finns det olika variabler som foretaget kan ta till sin hjalp.”* Nar ett foretags
kunder ar andra foretag, det vill séga Business-to-Business (B2B), &r segmenteringsvariablerna
enligt foljande: ™

 Geografisk segmentering - innebdr att foretaget delar in marknaden efter kartan i exempelvis
regioner eller stader. Foretaget kan vélja att verka i ett, flera eller samtliga omraden.

» Demografisk segmentering - innebér att foretaget gor en indelning av alla foretag baserad pa
foretagsstorlek, typ av foretag eller omséattning. Vissa kundgruppers behov och 6nskemal ar
starkt korrelerat till dessa faktorer vilket gor det till en tacksam metod att arbeta efter.

» Psykografisk segmentering - har delar foretaget in marknaden efter variabler som
foretagsvarderingar, riskbenégenhet och lojalitet.

» Beteendemassig segmentering - foretaget delar in kunderna i grupper baserat pa deras
kunskap, attityder och respons till en produkt. Exempel pa beteendemassig segmentering kan
vara vad kunderna forvéntar sig av produkten samt hur ofta de anvander den.”® Men &ven
vilken priskénslighet, vilken typ av anvandare de &r (tung-, medium-, l&att- eller icke
anvandare), vilket anvéndningssyfte och sokta fordelar med produkten &r beteendemaéssig
segmentering. Att gora en beteendemassig segmentering ligger i tiden dd marknadsforare
alltmer forsoker inrikta sig pa reklam som har med manniskans omedvetna att gora, det vill
sdga forsoka utrusta produkterna eller tjansterna med emotionella vérden.

Foretaget kan i sin segmentering dven anvanda variabler som exempelvis tidigare kund eller
orderstorlek. Det ar viktigt att vara medveten om att det inte finns nagot béasta satt att
segmentera en kundmarknad pa. Foretaget far anvanda olika variabler, ensamma eller
tillsammans, for att erhalla den basta uppdelningen av marknaden. For att segmenteringen ska
vara effektiv bor ett segment vara; matbart, tillgangligt, tillrackligt och paverkbart.”

Nar marknaden har segmenterats aterstar nasta utmaning, att identifiera vilka motiv, nyttor och
drivkrafter som ligger bakom varje segments kopbeslut. Kopbesluten beror pa kundernas
motiv, nyttor och drivkrafter.

3.3.2 Kundmotiv, Nyttor & Drivkrafter

Om marknaden segmenterats pa ratt satt ska motiven och drivkrafterna synas pa kundernas
anledning att kdpa produkten eller tjansten. Efter att ha identifierat de olika motiven géller det
att strukturera dessa och tillsatta dem ratt tyngd beroende p hur vikiga de ar."

Det finns olika tekniker for att finna de olika motiven, men en av de mest framtradande
metoderna ar kvalitativa undersokningar och da framférallt djupintervjuer eller fokusgrupper.

™ Aaker, D.A., (2005).

" Ibid.

> Kotler, P., et al., (2002).
7 1bid.

" 1bid.

8 Aaker, D.A., (2005).
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Med en sadan typ av undersokning kommer ofta nya synvinklar och sétt fram, for att fa
produkten eller tjansten att framtrada och differentiera sig mot konkurrenternas erbjudande.”

Kundmotivanalys ar ett satt for att finna de mest attraktiva segmenten. | det forsta steget
identifieras motiven for viljan och nyttan av en viss produkt eller tjanst. Dérefter grupperas
dessa motiv och tilldelas olika vikter, beroende pa foretagets nytta med produkten eller
tjansten. Sist ska motiven tilldelas strategiska roller, det vill sdga hur foretaget ska ga till vaga
for att lyckas tillfredsstalla kundernas kopmotiv. Detta forlopp illustreras nedan i figur 5.

Tilldela
motiven
strategiska
roller

- Gruppera Bedoma
Identifiera )| och struktureral—,]  motivens

motiven motiven betydelse

Figur 5. Kundmotivanalys

Kélla: Aaker, D.A., (2005), sid. 50.

Kundvarde &r ett av de allra mest anvanda satten for att analysera vilka motiv och nyttor som
en kund upplever med en produkt eller tjanst. Kundvérde ar det mervarde som en kund anser
sig erhalla fran en produkt, det vill séga den nytta som overstiger produktens pris.

Kundvéarde = Nyttor — Kosthader

Kundvérdet ar aven det gemensamma malet for ett foretags vardekedja. Vardekedjan bestar av
de olika aktiviteter hos ett foretag som kravs for att framstélla deras produkt eller tjanst.
Genom att maximera kundvérdet i alla instanser i produktens framstéllande, kan det hégsta
totala mervardet levereras till kunden. Ett foretag kan skapa kundvérde genom att antingen 6ka
produkten eller tjanstens fordelar, séanka priset, eller genom att minska driftskostnaderna for
produkten eller tjansten.®

Kundvarde kan &dven tas fram och askadliggoras med hjalp av en sakallad
Nyttovarderingsmodell (figur 6).

Netto -
nyttan

Brutto -
nyttan

'l
Kostnad !

for nyttan |

Figur 6. Nyttovarderingsmodell
Kalla: Dahlgren, L.E., et al., (2006), sid. 14.

¥ Aaker, D.A., (2005).
% Doyle, P., (2002).
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Nyttovarderingsmodellen syftar till att pa ett sa enkelt och praktiskt satt kunna genomféra en
vérdering av nyttorna som foljer med en viss investering. Enligt Lars Erik Dahlgren et al
(2006) finns det ett grundlaggande behov av att kunna faststélla vilka mojliga nyttor som
erhalls fran en tilltankt investering samt hur nyttorna ska kunna sékerstéllas for att
tillfredsstéalla kunderna. Nyttovarderingsmodellen ska klargéra vad nyttorna bestar av, hur stora
de &r, vilken nytta som &r viktigast, vad som skapar nyttan och slutligen hur stor den totala
kostnaden blir for att generera nyttorna. Summan av alla nyttorna med investeringen stélls upp
I nyttostapeln (bruttonyttan). Denna stapel ska sedan jamforas med kostnadsstapeln for att
kunna resultera i nettonyttan, det vill sdga det verkliga mervardet for kunden.®

De vardeskapande drivkrafter som en kund anser sig fa fran en produkt eller tjanst har helt och
hallet att géra med den uppfattade kvalitén. Enligt nyttovarderingsmodellen kan nyttorna
grupperas efter hur mycket de ar varda for det investerande foretaget. Nyttorna kan antingen
vara av direkt (gron), indirekt (gul) eller av svarvarderad (rod) karaktar. Dessa olika typer av
nyttor uppstar sedan pa grund av ndgon av féljande drivkrafter:®

e Produktdrivkrafter — drivkrafter som harrér fran produktens prestationer, egenskaper,
livslangd, driftskostnader, estetisk utformning, tillforlitlighet samt Gverrensstammelse med
kundens forvantningar.

e Servicedrivkrafter — drivkrafter som okar en produkts attraktivitet tack vare de tjanster som
kan erbjudas tillsammans med produkten. Exempelvis kan det vara leveranstid, installation,
hjélp och support, garantier och after sale service.

e Personaldrivkrafter — &r drivkrafter som framférallt ar vérdefulla for foretag med ett
serviceinriktat synsatt. Personliga drivkrafter karakteriseras av professionalitet, palitlighet,
positivitet, ansvarsfullhet och hur vl foretaget kan kommunicera och forsta kundens behov.

e Imagedrivkrafter — detta ar drivkrafter som har med kunders omedvetna att gora, hur de
uppfattar ett foretag och deras produkter eller tjanster.

Genom att stalla upp och verkligen studera ursprunget till kunders nyttor och drivkrafter med
en viss vara eller tjanst, kan det séljande foretaget bilda sig en okad forstaelse och erfarenhet
infér den tilltdnkta investeringen. Genom att dessutom tydligt se vilka nyttor som &r viktigast
med ett erbjudande kan fOretaget fokusera och forstdrka dessa ytterligare.
Nyttovarderingsmodellen och de olika drivkrafterna ovan ger helt enkelt foretaget ett bra
underlag for att flja upp utfallet.®®

Kundernas motiv och nytta med ett kop beror aven pa vilken form av kdépengagemang som
produkten eller tjansten kommer ger upphov till. Kommer kopet kréva ett passivt eller aktivt
kopbeteende av kunden? Aktivt respektive passivt kdpbeteende beror pa vilken typ av vara
som kops. Standardprodukter kraver vanligtvis lagt engagemang, det vill siga passivt
kopbeteende. Denna typ av produkt kopplas oftast samman med lagt pris och lag serviceniva.
Aktivt kopbeteende uppstar oftast i samband med kop av en mer unik produkt eller tjanst, eller
dar produkten eller tjansten kraver mycket forkunskap. Produkter som inte kdps ofta eller som
ar dyra i inkop gor att kunden &r mer noggrann och har hégre krav pa servicenivan. Detta gor

8 Dahlgren, L.E., et al., (2006).
%2 Doyle, P., (2002).
% Dahlgren, L.E., et al., (2006).

- : : - 28 -
© Titti Byrelid & Jennie Claesson



SR

att det stalls hogre krav pa bade produkten, tjansten och saljarna. Kopbeteendena illustreras i
nedanstdende figur 7. ®

Passivt Aktivt
Képbeteende Kopbeteende
« Lagt pris * Hogt pris
» Lag serviceniva » Hog serviceniva
» Standardprodukt * Unik produkt

Figur 7. Kunders kdpbeteende
Kélla: Egen konstruktion baserad pa Bradley, F., (2003).

Kunders kopbeteende influeras alltsa av hur viktig den aktuella produkten &ar for kunden.
Forutom ovannamnda variabler, inkluderas dven andra faktorer sasom kundens sjalvbild,
vilken risk de uppfattar med kopet, sociala faktorer samt produktens symboliska vérde,
hedonism (filosofisk riktning som betraktar lusten och njutningen som det hégsta av livet).®

Efter att ha analyserat kundmotiven och nyttorna och med hjélp av detta kunnat utvardera
segmenten ska beslut tas géllande vilket eller vilka segment som foretaget ska vanda sig till.
For att gora detta pa basta satt bor foretaget aven ta hansyn till om de aktuella segmenten
besitter tillrackligt med resurser och tillvaxtpotential samt vilka konkurrenter som existerar®®.
Det ar &ven viktigt att beakta vart produkten eller tjansten befinner sig i dess livscykel, samt
vilka marknadsfluktuationer som rader. Det allra viktigaste for foretaget ar dock att se till att
deras produkt eller tjanst har ett varde som &r overlagset de befintliga konkurrenternas
produkter eller tjanster pA marknaden innan en etablering kan bli aktuell.®’

Da kundmotiv och nyttor &r identifierade ar det dven viktigt att se till de otillfredsstéllda behov
som finns inom segmenten pa marknaden. Detta for att det séljande foretagets produkt eller
tjanst ska kunna finna den basta mojliga utgangspunkten for att bli framgangsrik pa
mag!;naden, genom att kunna erbjuda nagot som kunderna saknar och har ett verkligt behov
av.

3.3.3 Otillfredsstallda behov

Som orden antyder innebér detta att det finns en efterfragan som inte tillfredsstalls av nagon
befintligt produkt eller tjanst pa en viss marknad. Detta Gppnar upp mojligheter for ett foretag
att utveckla och tillverka en produkt som tillfredsstéller det otillfredstéllda behovet. Detta kan
goras genom att utvidga den befintliga marknaden, 6ka marknadsandelar eller att trada in pa en
helt ny marknad®. For att ta reda pa vad som inte finns men som 6nskas, ar det mest effektivt
och givande att fraga kunder. Ett annat satt for att fa tillgang till denna information &r att

% Bradley, F., (2003).

% bid.

8 Larréché, J.C., et al., (2005).
¥ Kotler, P., et al., (2002).

% Larréché, J.C., et al., (2005).
% |bid.
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"tanka utanfor ramen”, det vill sdga anvéanda sig av kreativt tankande. Nyckeln till framgang
inom detta omrade ar att forsoka finna behovet genom att studera detta fran olika synvinklar
och perspektiv.*

Né&r en kundanalys ar genomford bor foretaget dven ta hénsyn till kopprocessen, detta &r extra
viktigt nar en ny produkt ska in pa en marknad. Képprocessen ska skapa en total bild av
marknaden och kunden, samt ge kunskap om vilka faktorer som paverkar ett kop saval inom
som utom foretaget.

3.4 Kopprocess for en produkt eller tjanst

| ett foretags kopprocess av en produkt eller tjanst ingdr en mangd olika variabler, vilka
paverkas av ekonomiska saval som personliga faktorer. Enligt Philip Kotler (2002) kan dessa
variabler sorteras in i foljande olika grupper:

o Omvarldsfaktorer — detta ar faktorer som forst och framst inte &r specifika for det enskilda
foretaget, sasom politiska, tekniska och samhéllsekonomiska aspekter. Men det inkluderar dven
leverantorsvillkor, konkurrerande utveckling samt om produkten eller tjansten verkligen
kommer att tillfredsstélla ett priméart behov hos foretaget.

e Organisatoriska faktorer — for att kunna erbjuda ett foretag en produkt eller tjanst galler det
att veta vilka mal, policys, procedurer, organisationsstruktur, samt vilka system som foretaget
innehar.

e Ansvarsidentifiering — vilken person som besitter vilket ansvarsomrade pa ett foretag maste
klargoras for att utefter det Idgga upp en passande strategi for att knyta de rétta kontakterna.

e Individuella faktorer — ett foretags anstallda har olika alder, utbildning, position,
personlighet och riskattityd. Detta paverkar om ett foretag kommer att kopa en viss produkt
eller tjanst och ar darfor viktigt att ha kunskap om.

| de fall dar den produkt eller tjanst som foretaget ska sélja ar helt ny pa marknaden innefattar
kopprocessen ytterligare aspekter. Processen bestar av fyra olika delar; adoptionsprocess,
individuella skillnader, personlig paverkan och produktens egenskaper.*

Adoptionsprocessen ar en mental process genom vilken en kund forst far hora om en ny
produkt tills att de slutligen adopterar den. Adoptionsprocessen innefattar de féljande fem
stegen; medvetenhet, intresse, vérdering, test och adoption. Under steg ett, blir kunden
medveten om att en ny produkt finns att tillga, men saknar i detta lage utforligare information
om produkten. Detta leder kunden vidare in pa steg tva, dar kunden soker efter information.
Under steg tre gor kunden en utvardering av produkten, det vill séga underséker om produkten
kan vara nagot av intresse for deras foretag. Nast sista steget, steg fyra, innehaller en
testperiod. Kunden kdoper in produkten i en liten skala (nagon eller ett fatal produkter) for att
testa och se om den uppfyller deras forvantningar och de uppstallda egenskaperna som
leverantéren har utlovat. | det sista och mest kritiska steget, steg fem, kommer kunden att
bestdamma sig for om de ska adoptera produkten eller inte. Adopterar de produkten kommer
den att anvénds i full skala.?? %

% Aaker, D.A., (2005).

! Kotler, P., et al., (2002).

% Ibid.

% Larréché, J.C., et al., (2005).
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Individuella skillnader belyser de stora skillnader som finns mellan olika kunder nér det galler
att acceptera och vaga prova nya produkter pa en marknad. Kunderna kan vara allt fran
innovatorer eller tidiga adoptorer till att vara de som efterslapare och adopterar en produkt nér
den i stort sett ar helt etablerad p& en marknad.**

Personlig paverkan &r ett annat véalfungerande satt for att fa kunder att acceptera nya produkter.
Personlig paverkan utfors genom att det séljande foretaget lyckas Overtyga den tilltankta
kunden. Oftast &r det mest slagkraftigt om de inblandade parterna har nagon typ av tidigare
relation och tillforlitlighet till varandra.*

Produktens egenskaper &r det sista sattet for att fa kunder att adoptera en ny produkt eller
tjanst. Det finns manga olika egenskaper som paverkar detta, men det finns framférallt fem
olika sorters egenskaper som ar mer framtradande; produktens fordelar gentemot existerande
produkter, hur pass forenlig produkten &r med fOretagets kunder, produktens
anvandarvanlighet, produktens formaga att kunna utnyttja befintliga system, samt
kommunicerbarhet, det vill siga om produkten latt kan demonstrera sina fordelar. Aven andra
egenskaper sasom investeringskostnad respektive driftskostnad, risk och osakerhet samt social
acceptans av produkten paverkar graden av adoption p& marknaden.

% Kotler, P., et al., (2002).
% 1hid.
% 1hid.
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3.5 Summering

M2M-kommunikation innebar att en produkt blir uppkopplad. Uppkopplade produkter kan ge
en mangd affarsnyttor och fordelar for ett foretag. Nar M2M patréffas i fordon gar det under
bendmningen telematik. Pa transportmarknaden gor telematik idag stor nytta, inom saval
akeribranschen som fér mindre transportfordon. Det ar inte langre bara sjalva transporten som
ar viktig for ett foretag, utan informationen om transporten blir allt viktigare.

SRIS &r en ny telematiklosning pa marknaden och genom den ska bilar i tid kunna bli varnade
for framfor allt halka, men dven for andra trafikforhallanden. For att pa basta satt introducera
en ny produkt pa marknaden kravs forst en noggrann analys av marknaden, dels for att finna de
ratta kundsegmenten och dels for att analysera segmentens motiv, nyttor och drivkrafter.
Hansyn maste dven tas till de otillfredsstillda behov som finns inom segmenten pa marknaden.
Detta tillsammans med insyn i kundens kopprocess ger basta mojliga underlag foér en lyckad
lansering och forsaljning av produkten. Nedan i figur 8 kan en summerande bild ses Over
teorikapitlet.

M2M, Telematik och
Informationskanaler

~7

Segmentering Kundmotiv, Nyttor Otillfredsstéllda Kdpprocess for en
& Drivkrafter behov produkt eller tjanst

N

Alla delar behovs for att
gora en SRIS
introduktion mojlig och
framgangsrik
Figur 8. Summering

Kalla: Egen konstruktion, (2006).
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4 Empiri

Detta kapitel sammanstaller resultatet av vara genomforda intervjuer. Kapitlet ar indelat

efter de olika branscher vi funnit efter segmentering av marknaden for Slippery Road
Information System. Intervjusammanstallningarna innefattar segmenten taxibolag, resande
saljare, budfirmor och sakerhetsbolag samt de forsakringsbolag och bilaterforsaljare som vi
har intervjuat for att forsoka finna drivkrafter till de potentiella kunderna av SRIS.

4.1 Taxibolag

TaxiKurir - bedriver taxiverksamhet for person- och budtransporter, och ar den storsta
taxiorganisationen i Skandinavien. Foretaget har i Goteborg 300 personbilar och 14 fordon for
fardtjanst. TaxiKurir ager inga bilar, utan agaren till bilen driver sitt eget foretag och ansluter
sig till TaxiKurir via transportoravtal. Detta innebar att de fristaende foretagen betalar en
manatlig avgift for att fa vara anslutna och representera TaxiKurir. TaxiKurirs korningar bestar
till 90 % av stadskorning, resterande 10 % bestar till storsta del av korningar till och fran
flygplatserna i Landvetter och Séve. Representant for TaxiKurir var i denna undersékning Bo
Gustavsson, Trafikchef Goteborg.?’

Taxi Goteborg - &r Goteborgs forsta och storsta taxibolag. Bolaget har idag cirka 400 bilar och
de har inte bara kontor i Géteborg utan &ven i kranskommunerna, Alingsas, Lerum, Kungélv
och Trollhattan. Taxi GoOteborg har precis som TaxiKurir inga egna bilar utan de har 240
anslutna akerier genom transportoravtal. Transportéravtalen har samma innebdrd som hos
Taxikurir, det vill siga genom en avgift och avklarade tester far de kora under Taxi Goéteborgs
namn. Representant for Taxi Goteborg var i denna undersokning Lars Backstrom, VD
Goteborg.*®

4.1.1 Informationsteknik & Sakerhet

TaxiKurir har satt upp olika krav for bade de anslutna bilarna och chaufforerna. Bilarna far
maximalt vara fyra ar gamla, detta bade av kostnads- och sakerhetsskal. For att fa kéra med
TaxiKurir maste foraren anpassa sig efter de sakerhetskrav som stéllts upp av bolaget.
Sékerhetskraven inkluderar exempelvis att forarna maste folja hastighetsskyltar och anpassa
korsatt efter radande vaglag.

TaxiKurir marknadsfor sig som ett sakert taxibolag och de vill att kunden ska kénna sig trygg
da de aker med foretagets bilar. Bo Gustavsson, Trafikchef, ser en tydlig trend vad géller
trafiksakerhet, han upplever att manniskor bryr sig mer om att de ska aka tryggt och sékert. For
att infria sina 16ften om en trygg och séker resa har bolaget krav pa att alla bilar ska vara av en
viss storlek och att de ska vara utrustade med alkolas for att fa tillhéra TaxiKurir. De flesta
bilarna har GPS, men det ar i dagslaget inte ett krav utan upp till varje enskild chauffor att
inneha. TaxiKurir haller pa att installera ett gemensamt GPS-system for alla sina anslutna bilar
vilket kommer att vara helt fardigt under mars 2007. Att ha ett samordnat GPS-system ska
underlatta for foretaget att alltid kunna finna den narmsta bilen till kunden, vilket bidrar till att

9 http://www.taxikurir.se
% http://www.taxigoteborg.se
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kunden kan fa taxin snabbare och foretaget kan dra ner sina kostnader for icke
inkomstskapande mil.

TaxiKurir for ingen statistik dver intraffade olyckor eller dess orsaker, men foretaget haller pa
att utvecklas aven inom detta omrade. Bo Gustavsson hade precis varit pa en kurs anordnad av
forsakringsbolaget If, dar de fokuserade pa trafiksékerhet genom att forsoka fa foraren att tanka
ett steg langre. Genom denna utbildning skulle antalet olyckor, enligt If, kunna minskas med
upp till 20 %.

Taxi Goteborg &r ett av de dyrare bolagen i Géteborg och darfor ar det speciellt viktigt for dem
att kunna differentiera sig som ett extra sakert bolag. For att kunna vara ett sakert bolag har de
enligt Lars Backstrom, VD, uppstéllda krav pa bland annat bilens storlek, samt att bilen bara
far koras under fem till sex ar. Alla Taxi Goteborgs bilar har GPS-system och alkolas och de
har dven sedan nagra manader tillbaka ett samarbete med Végverket. Samarbetet gar ut pa att
Véagverket har fatt installera ett system i Taxi Goteborgs bilar. Systemet hamtar information
fran bilarna som sedan kan rapportera om hur val trafiken flyter pa vagarna. Taxi Goteborg kan
i sin tur anvanda informationen fran bilarna till att fa reda hur lang tid ett uppdrag har tagit, vad
kunden har betalat, vilken véag féraren har valt och sa vidare.

Taxi Goteborgs chaufférer maste ocksa genomga en utbildning for att fa sin forarlegitimation.
Lars Backstrom tyckte att bolaget borde inféra nagon form av mandvrerings- och
halkévningstest. Detta da forarna har haft vissa problem med véaghallning samt att det ar
valdigt svart for forarna att veta hur de verkligen kommer att reagera nar de stélls infor en
halksituation. Detta test skulle enligt Lars Backstrom vara ytterligare ett steg mot ett sékrare
taxibolag gentemot kunden. Lars Backstrom tycker att det idag stélls alldeles for laga krav pa
taxibolag och deras sakerhet. Han tycker att myndigheterna bor stélla hogre krav och att det
borde finns fler regleringar som kan ¢ka trafiksakerheten.

4.1.2 Nyttor & Drivkrafter

Bo Gustavsson pa TaxiKurir, ar inte bekant med telematik mer &n att han nagra dagar innan vi
intervjuade honom hade hort talas om ett telematiksystem pa radion dar det skulle bli mojligt
att skicka information mellan bilar.

”Pa dagens marknad rader hog konkurrens och inte minst bland taxibolagen och for att kunna
hévda sig i konkurrensen géller det att kunna differentiera sig som ett sékert och tryggt
taxibolag.”, sdger Bo Gustavsson TaxiKurir. Med detta som grund anser Bo Gustavsson att de
skulle ha stor nytta av SRIS bade for dem som féretag och for allmannyttan. Han ser dven att
SRIS skulle vara en bra utveckling for deras nuvarande marknadsféring som marknadsledare
inom trafiksékerhet.

Bo Gustavsson har arbetat ldnge inom taxibranschen och han vet att férarna har stora
driftskostnader och de skulle kunna ha nytta av omledningsfunktionen i SRIS. TaxiKurir
samarbetar idag med Lansforsakringar och far darigenom formanliga erbjudanden da de har
valt sakra bilar med alkolas. Bo Gustavsson var helt saker pa att SRIS skulle bli framgangsrikt
om systemet inte blir for dyrt. Nagra problem med integriteten kunde TaxiKurir inte se, de har
redan i dagslaget tagit beslut om att installera GPS i alla sina bilar och de har inte fatt nagra
negativa reaktioner angaende integriteten.
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Lars Backstrom pa Taxi Goteborg sag en véldigt begransad nytta med SRIS for deras del. Han
poangterar att detta naturligtvis ar en kostnadsfraga och om nyttan skulle bli s& pass stor att den
skulle vervaga kostnaden skulle det bli intressant. Hansyn maste enligt Lars Backstrom tas till
att systemet har sin storsta funktion under bara ndgra manader per ar, och att systemet under
ovriga delen av aret inte tillfor mer an deras nuvarande GPS-system.

Taxi GOteborg har idag ett samarbete med forsakringsbolaget Trygg Hansa som for statistik
over alla intraffade bilolyckor. Statistiken fors bara dver antalet skador som intraffat och inte
oOver orsaken till olyckan. Genom detta kan forarna upplysas om vad som faktiskt har intréffat
och vilka konsekvenser som det har medfort. Detta &r ett satt for att forebygga skador och fa
ner kostnaderna och dérmed i langden kunna bli erbjuden en lagre forsakringspremie. Om
fortegatet genom att installera SRIS skulle kunna fa en lagre forsakringspremie tror Lars
Backstrom att flera forare skulle kunna bli motiverade. | 6vrigt hade Lars Backstrom svart att
finna drivkrafter.

Taxi Goteborg hade redan idag ett GPS baserat trafikledningssystem for alla foretagets bilar
och darfor kunde Lars Backstrom inte se ett integritetsproblem med SRIS. Han har dock mérkt
att forarna reagerat pa det system som Vagverket installerat. Att foretaget kunde hamta
utforligare information &n vad de kunde fa fran GPS-systemet var lite kansligt bland forarna.
Han poangterade ocksa att foretaget idag inte utnyttjade all den information som de fick ut av
systemet. De vill inte agera poliser utan syftet skulle enbart vara att 6ka sékerheten for bade
resenérer och forare.

4.2 Resande séljare

Telenor — erbjuder mobiltelefoni, fast telefoni och datakommunikation till bade privatpersoner
och foretag. Telenor Xpress ar en del av Telenor och de har i dagslaget 90 stycken saljteam och
80 bilar som rullar ute pa Sveriges vagar som kor totalt 20 000 mil per manad. Foretaget ager
inte sina bilar utan de hyr arsvis fran uthyrningsfirman Hertz. Representant for Telenor Xpress
var i denna undersékning Mans Lennstrand, Chef Sales Support Sverige, stationerad i
Stockholm.®*®

4.2.1 Informationsteknik & Sakerhet

Enligt Mans Lennstrand, har Telenor Xpress inga utbildningar inom trafiksakerhet, men de har
strikta bestdimmelser for hur sdljarna ska upptrédda nar de transporterar sig i foretagets bilar ute
pa vagarna. Telenor Xpress bilar &r stripade och det &r darfor annu viktigare att forarna uppfor
sig och kor snyggt ute pa vagarna for att inte varumarket och foretaget ska bli smutskastat. For
att visa marknaden att de ar ett foretag som tanker pa sakerhet har de valt att kéra Volvo. Som
Mans Lennstrand utrycker det: ”Att kora Volvo ar lika med att kora sakert”. Foretaget har idag
ingen sarskild teknologi i sina bilar forutom det som tillnor standard i en ny bil. Saljarna pa
Telenor Xpress behover ingen speciell utrustning i bilen for att genomfoéra sitt arbete, utan
séljarna tar eget ansvar for att ta sig till ratt plats i ratt tid.

For att forbattra sakerheten och om mojligt sanka sina kostnader haller foretaget idag pa att leta
efter ett passande system, de har bland annat funderingar pa att anvanda sig av GPS. De tror att
ett GPS-system ska hjalpa dem med att minska deras problem med séljare som kor vardslost

% Lennstrand, M., Telenor Xpress, (2006).

- : : -35-
© Titti Byrelid & Jennie Claesson



SR

och ineffektiv. Att anvanda GPS skulle kunna leda till lagre kostnader, likval som att fa
foretagets séljare att kora battre och sakrare och tanka ett steg langre, tror Mans Lennstrand.

Telenor Xpress har haft ett par olyckor inom foretaget dér bilen varit inblandad. De har inte
fort nagon statistik dver de olyckor som intréaffat, men olyckorna som intraffat har framst berott
pa vardslos korning i kombination med daligt véaglag.

4.2.2 Nyttor & Drivkrafter

Mans Lennstrand &r val insatt i telematikomradet da han arbetat med detta pa Volkswagen vid
ett tidigare tillfalle. Han ansag att SRIS skulle vara till stor nytta for Telenor Xpress, da de har
problem med for hdga transporteringskostnader likval som med trafiksakerheten. Varje gang
vintern slar till blir Mans Lennstrand orolig for sina saljare, da de inte alla ganger har
tillrackligt med respekt och erfarenhet av vintervaglag. Han poéangterade ocksa att han garna
skulle se en losning dar det fanns en kombination med alkolas, for att halla ner de totala
investeringskostnaderna.

Da Telenor Xpress enbart hyr sina bilar och dessutom avverkar manga mil per ar byter de ofta
bilar, enligt Mans Lennstrand byter de en gang per ar. Kostnaderna ar alltid en avgoérande
faktor i ett foretag och detta skulle dven bli avgérande nar det géller SRIS. Mans Lennstrand
menar att ett for hogt pris for installation av SRIS skulle inte vara méjligt att betala da de byter
sina bilar sa ofta, for deras del skulle den basta losningen helt klart vara om det var mojligt att
gora systemet portabelt. Bortsett fran det kunde inte Mans Lennstrand se nagot hinder for att
kunna anvanda ett system som SRIS. Han var dessutom 6vertygad om att det inte skulle bli
nagot problem med integriteten, detta da deras anstdllda maste kunna acceptera att foretaget
vill infora ny teknologi. Det galler enligt Mans Lennstrand att gora det klart att systemet i
forsta hand installeras for att 6ka sakerheten och minskade kostnader, inte for att forsoka satta
dit nagon. Skulle en anstalld trots detta motsatta sig, beror det enligt Mans Lennstrand
troligtvis pa att de har nagot att dolja.

4.3 Budfirmor

Jetpak — &r en budfirma som fokuserar pa expressleveranser. De ar snabbast i Norden och
erbjuder sina kunder dorr till dorr leveranser mellan 0-12 timmar beroende pa destination.
Deras vision &r att alltid vara forstahandsvalet vid tidskritiska transporter. For att utféra sina
tjanster snabbt och effektivt har de tillgang till bade budbilar och flygtransporter. |
Goteborgsregionen finns det 40 budbilar, vilka dr antingen kombibilar eller skapbilar. Bilarna
ar kopplade till Jetpak via transportoravtal, det vill séga fristdende foretag ansluter sina bilar
for att kora under Jetpaks logga mot en manadsavgift. Jetpak finns representerade pa 125 olika
orter i Sverige. Tack vare detta utbredda natverk kan de ticka i stort sett alla forfragningar.
Representant for Jetpak var i denna undersékning Niklas Falk, VD Géteborg.'®

DHL Express — DHL Sverige ar en budfirma med express- och paketforsandelser pa vég,
jarnvag och flyg. DHL kombinerar global tackning med djupa kunskaper om de lokala
marknaderna med hjélp av deras 4000 anstallda och ungefar 70 terminaler runt om i Sverige.
DHL, som ar helagt av Deutsche Post, innehar tillsammans med transportforetaget Schenker
ungefar 80 % av transportmarknaden. DHL Express har 1200 budbilar och av dessa ags 175
stycken av DHL, resterande del &r anslutna till foretaget via tranportoravtal. Deras bilar leasas

100 http://www. jetpak.se
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pa femarsbasis och 20 stycken av deras bilar &r miljobilar och drivs med gas. Representant for
DHL Express var i denna undersokning Jan Ohlsson, Network Manager Sverige.'%*

4.3.1 Informationsteknik & Sakerhet

Trafiksakerhetsarbetet &r en naturlig del av Jetpaks verksamhet. Enligt Niklas Falk stravar de
efter att mota sina kunders och omvérldens forvantningar pa en trafiksédkerhetsanpassad
verksamhet. Jetpak planerar sin  kdérning med hjalp av deras specialutformade
trafiksékerhetspolicy dar de tar hansyn till vaglag och trafiksituation. De krav som stélls pa
forarna ar att de forst och framst maste ha genomgatt grundutbildningen med trafikillstand for
budtransporter. De maste dven folja de policys som Jetpak har i sin forarhandbok.
Forarhandboken ska finnas i varje bil och hjalpa foraren att kunna beméta varje enskild kund
pa ratt satt, men &aven informera om vilka sdkerhetsatgarder som maste ordnas infor
transportering av exempelvis farligt gods. Férarna maste alltid respektera kor- och vilotiderna,
samt vid behov delta i internutbildningar for att exempelvis bli uppdaterade om nya
forordningar och regler for transportering. De har annu inte sett ett tillrdckligt stort behov for
att inforskaffa alkolas, utan det har installerats i ndgot enstaka fall da en stor kund har kravt
det.

Ur sakerhetssynpunkt anser Niklas Falk, Jetpak, att det ar viktigt att verkligen ta sitt fulla
ansvar for att sakra transporten i storsta mojliga man, bade for godset och chaufforens bésta.
Aven om foretaget inte ager bilarna ar de valdigt noga med att bilarna inte blir for gamla, detta
inte bara for sakerheten utan dven ur miljosynpunkt. Att bilarna blir gamla ar inte ett problem
da bilarna leasas och darmed formanligt kan byts ut vart tredje ar (vanlig langd pa ett
leasingavtal).

Jetpak har an sa lange varit forskonade fran olyckor men deltar och stodjer forbattringsprojekt
kring trafiksékerhet och logistik. De féljer utvecklingen pa nara hall genom medlemskap i NTF
(Nationalforeningen for Trafiksakerhetens Framjande). For Jetpak ses trafiksakerhetsatgarder
som en langsiktig och mycket viktig investering.

DHL Express anvander sig av minibussar for att leverera inom stader och till flyg. De
transporterar sig pa valdigt blandade véagar, da de har ett stort geografiskt omrade att arbeta
inom. DHL Express har enligt var respondent Jan Ohlsson ingen ruttplanering for sina
transporter utan chauffrerna har ett begransat omrade som de ansvarar for och darmed kan
innan och utantill. Att foretaget inte anvander sig av nagot optimeringsverktyg for att lagga upp
sina rutter efter beror enligt Jan Ohlsson pa att de inte kan férutspa sina inkommande order
tidigt nog, utan en order kan komma in ndr som helst under dagen vilket darmed gor det
omojligt att planera i forvdg. Den enda teknologi som DHL Express bilflotta anvander sig av
idag ar en handdator dar chaufférerna scannar mottagna paket, samt scannar avlamnade paket.
Bilarna ar dven anslutna via radio (Mobitex) till deras kommunikationscentral som forser
bilarna med leveransuppdrag. Foretaget haller for tillfallet pa att uppdatera denna teknologi
med en modernare handdator som ska ersatta den nuvarande handdatorns samt det foraldrade
Mobitexsystemet genom GPRS. Detta gor &ven att chaufférerna kan ta emot bokningar direkt i
sina bilar.

Ohttp:// www.dhl.se
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DHL Express har inga sakerhetssystem i bilarna utdver standard. Vissa bilar har alkolas men
overvagande antal har det inte. Foretagets mal var dock att de inom en snar framtid skulle ha
alkolas i alla deras egenagda bilar. DHL Express har uppsatta krav pa hur en forare ska forhalla
sig i trafiken och hur de ska upptrada gentemot kunderna. Manga forare har dven utbildads i
Eco-drivning, men Jan Ohlsson menar att denna utbildning ar mer vanlig for dem som kor den
tunga trafiken da de har annu mer bréansle som de kan spara in genom ekonomisk korning.

Enligt Jan Ohlsson, DHL Express, ar det idag forvanansvart lite olyckor som intréaffar i trafiken
med tanke pa hur tufft det ar ute pa vagarna. De olyckor som intraffar maste det dock foras
statistik oOver, detta gors med hjalp av den sakerhetsradgivare de har genom deras
forsékringsbolag.

4.3.2 Nyttor & Drivkrafter

Jetpak vill marknadsféra sig som en séker leverantdr med hog kvalité och professionella
chaufforer. Niklas Falk papekade dven att kunderna vinns genom ratt teknologi, exempelvis
ska kunden kunna félja sin skickade vara fran punkt A till punkt B. Jetpak forsoker alltid att
vara redo att utvecklas i takt med marknaden, och garna fore den, for att inte halka efter
konkurrenterna. Bland annat haller foretaget precis pa att infora ett samordnat GPS-system for
att enkelt och snabbt finna den narmsta lediga budbilen vid ett nytt uppdrag. Tidigare har bara
enstaka budbilar varit utrustade med GPS, detta da de inte har haft nagot storre behov av att
kunna positionera sina bilar.

Niklas Falk var sedan innan inte bekant med telematik, men hade nyligen hoért om ett
halkvarningssystem pa radio. Det som Niklas Falk pa Jetpak ser som den framsta férdelen med
SRIS é&r att kunna bli meddelad om eventuella kébildningar och darmed kunna vélja en annan
vag. Med detta skulle foretaget enligt Niklas Falk spara bade tid och pengar, och det skulle
dven kunna hjalpa dem att halla sina pressade leveranstider till kunderna. Aven
sékerhetsaspekten skulle vara en bra nytta for foretaget.

Niklas Falk ser positivt till bade att kunna reducera forsakringspremien men dven att finna
nagon liknande 16sning som agarna till miljobilar i Lerum har fatt, for att vaga upp kostnaden
for att installera SRIS. FOr att skapa en battre miljé i Lerum har kommunen beslutat sig for att
ga in och subventionera priset for dem som koper en miljébil. En bra tanke skulle enligt Niklas
Falk kunna vara att subventionera installationskostnaderna for SRIS, detta da kommunerna och
landstingena i gengéld erhaller lagre sjukvardskostnader till foljd av farre trafikolyckor.

De trender som Niklas Falk har sett &r att budtransporterna gar mot tyngre gods, da det inte
langre &r lika mycket pappersdokument som skickas med bud. Tidsspannet blir mindre och
over huvud taget okar kundernas krav samt deras medvetenhet om miljo. Om deras kunder ar
miljovanliga maste aven de som transportforetag vara det. | nulaget var de mest miljokrav fran
storre kunder, medan mindre kunder inte ar lika medvetna eller inte anser sig ha samma
paverkningsgrad.

Niklas Falk trodde inte att ett system som SRIS skulle medftra nagra problem med integriteten
for chaufforerna. Da de redan nu har accepterat GPS, men aven da Jetpak inte skulle utnyttja
systemet utan enbart anvanda det i konkurrenssyfte, da kunden skulle kunna félja sin vara
under hela transporten. Sa lange inte systemet skulle bli alltfor dyrt kandes det som ett
intressant och nyttigt sakerhetssystem.
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Jan Ohlsson pd DHL Express har idag valdigt begransad kunskap inom telematik, men kanner
till begreppet inom transportsektorn. Hans installning och mervérden av SRIS systemet
berodde helt pa vilken kostnad det skulle medféra; ”Da en kostnad inte finns att tillga vill jag
vara valdigt forsiktig med att uttala mig om SRIS, da det beror helt pa vilka pengar det handlar
om”. Jan Ohlsson anser att det alltid handlar om kostnader, men om nyttan &verstiger
kostnaden blir systemet mer intressant for ett foretag som DHL Express. Han menar att desto
tidigare det ar mojligt att fa information om véglag desto béattre. Detta skulle han mest se som
ett satt att ligga ett steg fore konkurrenterna, da det skulle kunna anvandas ur
marknadsforingssyfte. Vad galler omledningsfunktionen som ar mojlig genom SRIS sa& ar
nyttan total, detta da de anser sig ha stora problem med forseningar pa grund av
trafikstockning. Att fa en kombination med alkolas var dessutom oOnskvart, for att oka
sakerheten fran det perspektivet ocksa och for att halla nere kostnaderna for investeringarna.

Nagot problem med integriteten kan inte Jan Ohlsson se. Kanske nagon anstélld tycker att det
ar obehagligt att bli sedd nar de ater lunch, men det &r inget som skulle stilla till nagot
problem. Att anvanda den information foretaget kan fa om budbilarnas exakta positionering till
att oka servicen for kunderna genom att de kan fa kontinuerlig information i realtid om nar
deras vara kommer att anldnda, var nagot han absolut inte skulle acceptera ur
sékerhetssynpunkt for dverfall med mera.

4.4 Sékerhetsbolag

Securitas ar ett ledande foretag inom sékerhetsbranschen. De &r ett fokuserat sékerhetsforetag
som tillhandahaller sakerhetslosningar med hjalp av avancerad sakerhetsteknik och personlig
bevakning. Foretagets tjanster ar specialiserade for att mota hoga sakerhetskrav fran kunder
inom olika branscher.'%?

Securitas Bevakning AB — ar en del inom Securitas koncernen. Detta bolag arbetar med att
bevaka foretag genom kontrollronder och utryckningar. 1 Goteborgsregionen har de cirka 58
fordon. Representant for Securitas Bevakning var i denna uppsats Hans Carlsson, regionchef
Goteborg. ™

Securitas Varde AB — ingdr aven det i Securitaskoncernen. Foretaget ar marknadsledande
géllande vardehantering i Norden. Securitas Varde har cirka 280 vardefordon. Securitas Vérde
AB haller i dagslaget pa att byta namn och kommer under 2007 att bli Loomis Sverige AB.
Representant for Securitas Varde var i denna uppsats Rickard Linge, fordonsansvarig
Sverige.*™*

4.4.1 Informationsteknik & Sakerhet

Securitas Bevakning &r ett stort foretag som finns 6ver hela véarlden och Hans Carlsson, tror att
de flesta som &r ute efter sakerhet i hemmet eller pd arbetet tanker pa Securitas. Securitas
skyddar med andra ord hem, arbete och samhalle. Foretaget differentierar sig som ett sakert
foretag som alltid kommer om det behdvs. Deras ledord é&r; arlighet, vaksamhet och
hjalpsamhet.

192 http://www.securitas,se
193 Carlsson, H., Securitas Bevakning AB, (2006).
9% inge, R., Securitas Varde AB, (2006).
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Teknik for att 6ka sékerheten hos Securitas Bevaknings bilar &r idag véldigt begransad. Ett
integrerat GPS-system ar pa gang, systemet ar onskvart, da foretaget snabbt behover
information om vart deras bilar befinner sig, samt vilken bil som &r nérmast den larmade
platsen vid en utryckning. Att se vart deras bilar befinner sig &r dven en sékerhetsaspekt for att
snabbt kunna hitta vaktaren om nagra komplikationer skulle upptrada vid en utryckning eller
kontrollrunda, menar Hans Carlsson.

Securitas Vérde har varierande typer av fordon men i huvudsak lattare lastbilar under 3,5 ton.
Enligt deras miljopolicy stravar de mot att alla fordon ska ga pa miljobransle, men for
nuvarande drivs deras fordon pa diesel. Foretaget leasar flertalet av fordonen och de innehar i
genomsnitt sina fordon mellan fem och atta ar, men det kan variera lite beroende pa vilket
fordonet &r och i vilket syfte det har anvants. De kopkriterier som véger tyngst da foretaget
behover ett nytt fordon ar enligt Rickard Linge, baserat pa "ratt fordon for uppdraget”. Med
detta menar han att fordonet ska har rétt sékerhet, kvalité, leveranstid, service och pris.

Securitas Varde kor i genomsnitt 15 mil per dag och bil. Deras korstrackor ar valdigt
varierande och helt beroende pa vilket uppdrag som ska utforas. Vissa transporter gar enbart
inom stader, medan andra & mestadels landsvagskorning mellan stader, detta beror pa att de
har uppdrag utspridda 6ver hela landet. Samtliga av Securitas Vardes fordonstyper kor bade
stads och landsvagskérning och till sin hjalp har bilarna blandade hjalpmedel for att underlatta
transporteringarna. Tranportdrerna har hjalp av bade GPS, navigator, korlistor och kartor samt
den hjalp de kan fa av deras kommunikationscentral.

Uppskattningsvis ar cirka 13 % av Securitas Vérdes totala kostnader forknippade med
transporteringskostnader inklusive loner for deras transportorer. Cirka 60 % av arbetstiden &r
transporttid medan resterande del av tiden innefattar, pa och avlastning av godset, vantetid
samt tid fOr att starta upp och avsluta dagens uppdrag.

Securitas Varde har egna planerare som lagger upp rutterna for fOretagets transporter.
Planerarna tar hansyn till olika parametrar i planeringen, de maste ta hansyn till bade kunder,
speciella tider och forsakringar. For att planera och gora detta pa effektivaste och basta mojliga
satt anvander foretaget sig av ett eget system som ar databaserat. Chaufférerna kan alltsa inte
paverka upplagget for hur en rutt ska se ut, dock kan de i vissa fall bestdmma och variera sina
vagval beroende pa de tider de har att passa, trafik, vaglag med mera. Av sakerhetsskal maste
Securitas Varde alltid variera sina vagval for att utomstaende inte ska kunna se ett monster i
rutterna.

4.4.2 Nyttor & Drivkrafter

Hans Carlsson pa Securitas Bevakning har ingen storre kunskap inom telematikomradet, men
kanner till begreppet mycket vél. Han anser att nyttan med ett SRIS system for dem skulle vara
stor. Extra stor nytta skulle det enligt Hans Carlsson vara inom foretagets utryckningsdel, detta
for att de snabbt behover komma fram till den larmade platsen. Att kunna fa en alternativ véag
presenterad for att undvika trafikstérningar gor att véktarna snabbare kan komma fram till den
larmade platsen. SRIS skulle &ven kunna vara ett bra satt for att fa ner
transporteringskostnaderna da hela 78 % av Securitas Bevaknings uppdrag, enligt Hans
Carlsson, &r rena kontrolluppdrag. Kontrolluppdragen kraver manga mil pa vagarna och kostar
darmed foretaget mycket pengar. Om vaktarna skulle kunna kora effektivare med hjélp av
SRIS och samtidigt minska riskerna for att raka ut for trafikolyckor ser Hans Carlsson som ett
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guld lage. Att halla ner kostnaderna &r alltid énskvart inom ett féretag. Enligt Hans Carlsson ar
bilkostnaderna inom foretaget, bade indirekta och direkta, deras nast storsta kostnadspost,
vilket gor att SRIS skulle kunna medfdra stor ekonomisk vinning.

Securitas Bevakning har valdigt lite trafikolyckor over lag, men forsta halkan &r alltid ett
problem. Hans Carlsson sager: ”Det ser inte bra ut att ha vara bilar liggandes i diket, att kunna
fa halkvarningar skulle underlatta for férarna som gérna blir vaneblinda da de kér samma
strackor véldigt ofta”.

Okad sakerhet ar en trend som verkligen har 6kat i samhéllet under de senaste &ren, och Hans
Carlsson tror att det ar nagot som kommer att fortsatta att 6ka. Att alltid synas och kunna
sparas ser inte Hans Carlsson pa Securitas Bevakning som ett problem. Han tror snarare att om
systemen anvands pa ratt satt kan det bara vara bra ur sakerhetssynpunkt.

Rickard Linge, representant for Securitas VVarde ar inte bekant med telematik i fordon, men han
tycker att det verkar valdigt intressant och kommer att séka mer information om detta. Rickard
Linge tycker att det &r svart att se mervarde med den information som vi har haft mojlighet att
ge honom. Han menar, ”Vi maste ha mer information, men en viktig faktor kommer man inte
ifran och det &r mervardet for bade miljon, trafiken och personalen”.

Det problem som Rickard Linge kan se med SRIS &r informationshanteringen. Det ar véldigt
viktigt att det gar att ha en saker hantering av informationen fran SRIS om det ska ga att
installera i vardefordon. Det far inte finns nagon majlighet att évervaka vara fordon utanfor
foretagets kontroll. Om detta inte ar mojligt kan hela SRIS idén falla for Securitas Varde med
héansyn till sdkerhet, forsékringar och deras kundsekretess.

4.5 Forsakringsbolag

Trygg Hansa — &r ett av Sveriges storsta sakforsakringsbolag. De erbjuder marknaden ett brett
utbud av bra och prisvéarda forsakringslosningar till bade privatperson och foretag. Trygg
Hansa har en stor del av foretaget dgnad at motorfordonsforsakringar, de erbjuder bland annat
anpassade forsakringar till bade taxi, budbil och andra foretag med latta lastbilar eller
personbilar. De har &ven specialanpassade forsakringar for bland annat VVolkswagen, Seat och
Skoda. Representant for Trygg Hansa var i denna undersokning Lars Nilsson Chef Teknik
Motor Sverige, samt Anders Wallstenius, riskteknik Motor Sverige, bada stationerade i
Stockholm.'®

If — &r nordens storsta forsakringsbolag. If:s verksamhet ar indelad i fyra affarsomraden baserat
pa segmenten Privat, Foretag, Industri och Baltikum. Affarsomradet Privat vander sig till
privatkunder i hela Norden. Affarsomradet Foretag omfattar sma och medelstora foretag och
affarsomradet Industri riktar sig till stora foretagskunder med 6ver 500 anstéllda. Saab
Forsakringen ar en del inom If Privat som é&r specialiserad pd fordonsforsakringar.

Re%Eesentant var i denna undersokning Oscar Berglin Chef skadeservice Saab forsakring hos
If.*

195 http://www.trygghansa.se
196 http:// www.if.se
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451 Informationsteknik & Sakerhet

Hos Trygg Hansa bestar underlaget for en bilforsakring av ett 30-tal parametrar. De kollar
bland annat pa bilens alder, vikt, storlek, motoreffekt, prisklass, tidigare olycksstatistik av
samma bilmodell, inom viket omrade som bilen ska brukas (Sverige ar indelat i olika zoner),
hur manga mil per ar som bilen kors, vilken extrautrustning bilen har, vilken typ av foretag
som vill ha en forsakring samt vilken korning som kravs inom det foretaget. Nagot som Trygg
Hansa har upptackt under de senaste aren ar att foretags kreditbetyg, det vill sdga hur god deras
ekonomi ar samt hur vél de skoter den, ar starkt korrelerat med farre olyckstillfallen. Detta gor
att dven denna parameter tas in i underlaget for forsakringspremien, béattre kreditbetyg lagre
forsakringspremie. De vanligaste orsakerna till att forsakringsbolaget betalar ut ersattning ar
for platskador.

Trygg Hansa ar ett valdigt aktivt foretag inom trafiksakerhetsfragor. Enligt Lars Nilsson och
Anders Wallstenius, engagerar sig Trygg Hansa i flera olika projekt om skadeférebyggande
atgarder. Bland annat anvander Trygg Hansa nagot som de kallar for Skade Stop,
riskmanagement, detta &r ett projekt som syftar till att hjalpa foretag att minska sina risker i
trafiken. Att minska riskerna for olyckor och férhoppningsvis ocksa som foljd minska de
faktiska olyckstillfallena, gor att foretaget far lagre kostnader och en hdgre kvalitet i sin
verksamhet. Enligt Trygg Hansa ska Skade Stop kunna bidra med en minskning av olyckorna
upp till 50 %. Att minska foretagets olyckor i trafiken bidrar i sin tur till att féretagen kan
sanka sina forsakringspremier, men dven att de inte behover ha nagra langre stillestandstider,
det vill saga lagga ut massa kostnader da deras fordon ar pa reparering och inte gar att anvanda.
Summan av detta blir att foretaget far en jamnare transportkvalité, farre kostnader for
reparationer och en billigare forsakring.

Nagra tydliga svangningar i efterfragan pa bilforsakringar har inte Trygg Hansa upplevt,
mojligen har fler och fler blivit mer noggranna med att betala in den obligatoriska
trafikforsakringen. De har inte sett ndgon markbar forandring i efterfrigan pa dyrare
forsakringar. Framtiden pa forsakringsfronten trodde de inte skulle innebara nagra storre
forandringar, troligtvis kommer det dock bli fler som inte kommer att ha rdd med
trafikforsakringar, da det ar pa forslag fran regeringen att trafikforsakringen aven ska innefatta
sjukvardskostnader, vilket skulle leda till en fordubbling av trafikforsakringsbeloppet.

Nar forsakringsbolaget If ska bestamma storleken pa forsakringspremien tittar de pa en mangd
olika parametrar for att kunden ska fa sin ratta premie. De skiljer pa privatpersoner och foretag
vid tecknandet av forsakringar, till storsta delen beror skillnaden mellan féretag och
privatperson pa en riskbedomning. Enligt Oscar Berglin ar generellt sett en foretagsagd bil
oftare inblandad i trafikolyckor. Att ofta vara inblandad i trafikolyckor bidrar till en hégre
forsékringspremie. Detta &r en av de parametrar som If tar hansyn till vid sattandet av en
premie.

De vanligaste orsakerna till att en bilolycka intraffat idag &r enligt If Saab Forsakring stenskott,
singelolyckor samt kollision med andra fordon pa parkering. Saab Forsakring ar i nulaget inte
engagerade i nagot projekt for att 6ka trafiksakerheten. En trend som Oscar Berglin kan se pa
forsékringsmarknaden idag &r att behovet av en bra forsdkring 6kat markant under de senaste
aren. En annan trend som ar valdigt tydlig ar att bildgarna idag ar mycket mer prismedvetna an
for fem ar sedan.
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4.5.2 Nyttor & Drivkrafter

Trygg Hansa genomfor sakerhetsbedomningar pa storre foretag. Detta sker pa kundens begaran
och sakerhetsbeddmningen undersoker deras verksamhet genom att kolla av ett visst antal
uppsatta sakerhetskriterier. Varje uppfylit forsékringskriterium bidrar till ett visst antal poang.
Alla podng summeras sedan och den totala summan kan bidra till viss rabatt pa
forsakringspremien. Maximalt kan detta leda till 30 % rabatt pa kaskot, det vill sidga pa
vagnskade- eller delkaskoforsakringen. Vagnskadeforsakring ar den forsakring som ingar i en
helforsakring, medan delkaskoforsékring innefattas i en halvforsakring. Bada dessa ar
forsékringar som tecknas frivilligt utdver den obligatoriska trafikforsakringen for att skydda
mot exempelvis stolder och skador som man sjalv orsakat. Den erhallna rabatten kan daremot
inte paverka den grundlaggande trafikforsakringen.

Efter diskussion om SRIS och dess fordelar, menade Lars Nilsson och Anders Wallstenius,
Trygg Hansa, att det skulle vara mojligt att SRIS systemet i framtiden skulle kunna bli en
ytterligare parameter vid sakerhetsbedomningar, och darmed bidra till s&nkning av
forsakringspremien. Hur mycket ar dock i dagslaget omajligt att séaga, da det inte finns nagra
indikationer pa att SRIS bidrar till farre olyckor och att systemet i sig aven kan bidra till en
hojning av bilens varde som maste kompensera for. De var dock positivt instéllda och tyckte
att det lat som ett bra varningssystem, framforallt i de omraden dar véglaget snabbt kan
forandras och vara svarbedomt for foraren. Aven att foretagen skulle kunna anvanda annan
information fran SRIS systemet, bland annat vilken hastighet som fordonen haller, och pa sa
vis erhalla lagre forsakringspremie tyckte Trygg Hansa skulle kunna vara ett bra satt att
angripa kostnadsfragan for ett foretag. Foretagen kan da visa forsdkringsbolagen att
hastigheterna halls och darmed minskar riskerna for trafikolyckor och pa sa vis bli varda en
lagre forsakringspremie.

Forsakringsbolaget If anser att om anvdndandet av SRIS kan sammankopplas med farre
olyckor, vilket medfér minskade skadekostnader for forsakringsbolaget, kan systemet vara ett
underlag for en premiedversyn. "Det ar anvandandet av all information som kan utvinnas fran
SRIS som eventuellt skulle kunna ligga till grund for oss att gora en premiedversyn”, sager
Oscar Berglin pd Saab Forsakring. Oscar Berglin menar att om det skulle visa sig att
informationen de skulle kunna utvinna fran SRIS inte skulle stimma Gverens med den
skadestatistik de har idag, skulle detta kunna vara ett bra underlag for en premiejustering.

4.6 Bilaterforsaljare

Bilia — &r nordens ledande foretag inom forsaljning av personbilar samt tillhérande service.
Deras vision ar att bli branschens bésta servicebolag genom att standigt leverera mervérde till
sina kunder. Bilia ar framforallt forsaljare av Volvo, men de séljer aven bilar av mérkena
Renault och Ford. Representant for Bilia var i denna undersokning Per Hoglund,
Forsaljningschef i Sisjon Goteborg. '’

4.6.1 Informationsteknik & Sakerhet

Per Hoglund menar att deras kunder inte uttrycker nagot extra behov av sakerhet da de ska
kopa ny bil. "De vet och utgar ifran att alla VVolvobilarna redan har de sékerhetskriterier som
kravs, for att fa en saker bra bil”. Bilia har ingen sarskilt dominant kundgrupp utan de har all
typer av kopare, privatperson som foretag. Nagot som alla kunder har gemensamt ar att de vill

Y97 http://www.bilia.se
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ha en bil med bra kvalité och bra sékerhet, men att det skulle finnas ndgon koppling mellan
nagon viss kundgrupp och valet av tilloehor kunde Per Hoglund inte se. Trenden i samhallet
gar mot béattre och sakrare bilar, men detta ar inget som marks av da kunderna forvantar sig att
Volvo ligger i framkant vad galler sdkerhetstankande.

4.6.2 Nyttor & Drivkrafter

Att installera SRIS endast i ett fatal bilar, det vill saga bara till de kunderna som skulle vilja
betala extra for SRIS, ser inte Per Hoglund nagon framtid for. Det skulle bli alldeles for dyrt
och inte heller ndgot som en kund skulle kopa for att det &r en cool produkt, da det inte ar nagot
som gar att visa upp. Om det istallet skulle kunna vara mojligt att installera SRIS i alla bilarna
direkt vid tillverkningen skulle kostnaderna per bil bli betydligt lagre, och Volvo respektive
Saab skulle kunna anvénda detta sakerhetssystem som ett led i deras sakerhetsutveckling. Detta
skulle &ven 6ppna upp nya marknadsforingsmojligheter. Det skulle som biltillverkare kunna
vara mojligt att marknadsfora sig pa ett annorlunda satt jamfort med nuldget; ”Nu tanker vi inte
bara pa din egen sakerhet utan dven pa alla dina medtrafikanter”.

Aven om SRIS besitter fler fordelar 4n bara att kunna skicka halkvarningar, som exempelvis att
finna battre och effektivare vagval, tror inte Per Hoglund &r nagot som koparna skulle tycka &r
attraktivt nog for att vaga upp kostnaderna. Kring diskussionerna om en sénkt
forsakringspremie eller nagon form av subvention fran exempelvis landstinget trodde inte
heller Per Hoglund pa. Han var helt enkelt valdigt 6vertygad om att detta inte ar nagot som
kunderna vill betala extra for, da det framforallt inte & ndgot som man sjalv har nytta av nar
det verkligen galler utan att man da istallet varnar andra trafikanter for att det ar daligt vaglag.

Den priméra nyttan ligger hos medtrafikanterna snarare an hos kunderna sjalva, kunden
bekostar nagot som nagon annan har nytta av, vilket kan vara mycket svarmotiverat i
forsaljningssammanhang. Visst kan man fa hjélp av detta system sa lange man inte ar forst vid
ett halkomrade. For att battre kunna utnyttja och anvanda sig av systemet anser Per Hoglund att
det maste vara ett stort antal bilar som samlar in data for att fa ett tillrackligt underlag. Detta
kan aterigen enbart uppnas genom att systemet implementeras i produktionen. Detta bidrar da
aven till skalekonomi och betydligt lagre kostnader &n att bara anvanda denna teknik i ett fatal
bilar.
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5 Analys

I analyskapitlet stalls det empiriska materialet mot den teoretiska referensramen. Vi tar upp

de likheter och gemensamma monster vi funnit, samt de olikheter och skillnader som har visat
sig. Var intention har varit att presentera detta pa ett dverskadligt satt.

5.1 Segmentering

Det forsta ett foretag maste gora da en ny produkt eller tjanst ska introduceras pa en marknad
ar att undersoka vilka kunder de ska vanda sig till. Det &r extra viktigt att finna de kundgrupper
som foretaget kan tillfredsstalla bast for att differentiera sig mot eventuella konkurrenter. Ett
segment maste dven vara tillrackligt omfattande for att utgora ett bra underlag for I6nsamhet
samt for framtida tillvaxt.'®® Att gora en grundlig och korrekt segmentering ar avgérande for
resterande analyser av marknader och kunder.*®

For att fa en relevant och bra grund till denna uppsats har marknaden segmenterats efter
nedanstaende grunder.

Grundtanken med Slippery Road Information System ar att systemet i forsta hand ska
installeras i foretagsbilar da det ar dessa som ska inhamta informationen om véglaget. For att
lyckas dela in foretagen pa marknaden i ratt segment kan det séljande foretaget anvéanda sig av
olika segmenteringsvariabler**®. Nar kunderna &r andra féretag kan geografisk, demografisk,
psykografisk och beteendemassig segmentering anvéandas.™*

Projektet SRIS ar fokuserat pa regionen Vastra Gotaland och for att fa ett relevant underlag for
undersokningen av hur ett foretag ska bli motiverat till att bara kostnaden for SRIS, har vi forst
genomfort en geografisk segmentering av marknaden. De foretag som har intervjuats
representerar Vastra Gotalands region, men de har dven verksamhet runt om pa andra stallen i
Sverige samt varlden.

Demografisk segmentering ar en tacksam metod att arbeta efter da manga kundgruppers behov
och onskemal &r starkt knutna till faktorer som foretagsstorlek, typ av foretag eller
omsattning.'? Féretagen som finns representerade pd marknaden inom vart valda geografiska
omrade har darfor strukturerats efter typ och storlek av foretag. Foretag med betydande del av
verksamheten inom transportering har valts ut och detta har resulterat i foljande segment;
taxibolag, resande saljare, budfirmor samt sékerhetsbolag. Dessa foretag verkar inom olika
typer av branscher och &r pa sa satt valdigt olika varandra, heterogena. De ar samtidigt valdigt
lika varandra, homogena inom sina respektive segment da de har snarlika verksamheter med
likartade behov av transportering. Detta anser David Aaker (2005) ar det som ska kanneteckna
de olika logiska grupperna som kunderna ska delas in i. For att fa en kompletterande bild av
foretags kopkriterier har vi aven valt att intervjua en bilaterforséljare. Detta da bilaterforsaljare
besitter stor kunskap om kunders bilkopkriterier samt efterfragad nytta vid ett bilkop. De

108 Kotler, P., et al., (2002).
199 Aaker, D.A., (2005).

10 1bid,

1 Kotler, P., et al., (2002).
12 |hid.
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foretag som sedan har blivit utvalda i var undersokning for att representera respektive segment
har valts ut pa grund av att de ar stora och innehar valetablerade positioner pad marknaden.

Genom psykografisk segmentering delas marknaden in efter faktorer som féretagsvarderingar,
riskbendgenhet och lojalitet.*** Alla foretag i den genomférda undersékningen har, som vi
namnt tidigare, stor del av sin verksamhet dgnad at transport. Detta innebar en hogre riskfaktor
for bade foretagets anstallda (chaufforerna) samt foretagets kunder, vare sig det &r paket som
ska transporteras eller om det &r personer i en taxibil. FOr att skapa en saker arbetsplats for de
anstallda kravs det att foretaget har bra varderingar som aterspeglar sékerhetstankande och
omtanke. Att bry sig om sakerhetsaspekter gor dven att foretaget kan fa lojala kunder genom
kanslan av en saker transport och att inga onddiga risker tas.

Marknaden kan &ven segmenteras med hjalp av en beteendeméssig segmentering. | denna
segmenteringsprocess delas marknaden in i grupper grundat pa deras kunskap, attityd och
respons till en produkt.™* For att driva ett transportforetag med bra vérderingar och som en
saker arbetsplats kravs en god kunskap inom omradet. For att fa en relevant och tillforlitlig
undersokning av SRIS erfordrades personer med nyckelposition och bred kunskap inom
trafikomradet. De maste dven vara insatta i foretagets befintliga trafiksakerhetssystem, resurser
samt vilka sékerhetsprojekt som kan vara 6nskvérda i framtiden for foretaget.

Med modern teknik kan det idag métas nér, var och hur en bil kérs. Med den informationen
skulle forsékringsbolagen kunna differentiera och sénka forsakringspremierna och genom detta
skapa en drivkraft for de foretag som samlar in datan och darmed tar pa sig kostnaderna for
SRIS installationen. Med en sakrare bil bor det finnas incitament for ett forsékringsbolag att
sanka premierna. For att utrona detta har vi dven valt att titta pa denna del av marknaden,
genom att intervjua ett antal forsékringsbolag. Forsékringsbolagen ar inte en del av
segmenteringen da de inte ar tankta som kund for SRIS, men de &r en viktig drivkraft for
kunderna att investera i SRIS.

Segmenteringen var den forsta viktiga delen for att genomfdra en undersokning av SRIS:s
potentiella kunder. Nar segmenteringen av marknaden &r genomford ska en granskning av
segmentens kopbeslut goras, det vill sdga undersdka vilka motiv och drivkrafter som kan fa
kunden att genomféra kopet.*®

5.2 Kundmotiv, Nyttor & Drivkrafter

For att finna vilka nyttor som finns hos potentiella kunder &r det mest rationella att anvanda sig
av djupintervjuer eller fokusgrupper, det vill saga kvalitativa undersokningar.**® Vi har darfor
valt att gora djupintervjuer med vl utvalda foretag for att fa fram mesta mojliga information
om deras behov, asikter och installningar till SRIS.

13 Kotler, P., et al., (2002).
114 |bid.

115 Aaker, D.A., (2005).

118 | pid.
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Figur 9. Kundmotivanalys

Kalla: Aaker, D.A., (2005), sid. 50.

Efter att tagit hjalp av David Aakers kundmotivanalys, figur 9, och nyttovarderingsmodellens
tre typer av nyttor (direkt, indirekt och svarvéarderad nytta) samt identifierat vilken del av ett
erbjudande som kunden har storst anvandning av, har vi lyckats finna kundens motiv och
nyttor till att anvanda SRIS. Att tilldela motiven strategiska roller, det vill séga vilken strategi
det sdljande foretaget ska anvénda for att uppfylla kundernas motiv och nyttor, har vi valt att
inte diskutera da det faller utanfor denna uppsats ramar.

Uppkopplade produkter ar produkter som utnyttjar tradlosa data som en effektiv lank mellan
system, enheter och individer, produkterna kan ge en méngd olika affarsnyttor for det
investerande foretaget. Nyttorna som uppkommer beror pa vilken bransch foretaget verkar
inom. P4 ett 6vergripande plan kan uppkopplade produkter ge fordelar som okad effektivitet,
nya affarer samt nojdare kunder.™” Exempelvis kan budfirmorna effektivisera sina transporter
och taxibolag kan fa néjdare kunder genom en hogre servicegrad.

Att analysera nyttor och hur de forhaller sig till varandra gors bast med hjalp av en
nyttovarderingsmodell. For att kunna gora detta maste forst nyttorna och drivkrafterna
identifieras. Malet for ett siljande foretag ska vara att erbjuda kunden det hogsta mojliga
kundvardet, det vill sdga att kundens ng/ttor med produkten &r betydligt storre &n vad
kostnaderna blir for att inforskaffa den.™® Som anvandare av SRIS kan kundvarde skapas
genom att systemet tillfor mer nyttor &n kostnader for kunden. Nyttorna och drivkrafterna
skiljer sig at mellan vara segment och dven i viss man inom segmenten. Enligt
nyttovarderingsmodellen, figur 10, kan nyttorna grupperas efter hur mycket de ar véarda for det
investerande foretaget. Nyttorna kan antingen vara av direkt (gron), indirekt (gul) eller av

svarvarderad (réd) karaktar™®,

Brutto -
nyttan

Kostnad

for nyttan |

Figur 10. Nyttovarderingsmodell — Analys
Kélla: Dahlgren, L.E., et al., (2006), sid. 14.

Y7 strom, P., (2002).
18 Doyle, P., (2002).
19 1bid.
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Taxisegmentet sag den direkta nyttan, det vill sdga den storsta nyttan i att kunna anvanda SRIS
i marknadsforingssyfte. TaxiKurir hade behovet da de marknadsfor sig som det sakraste
bolaget och Taxi Goteborg da de &r ett av de dyrare bolagen och maste differentierade sig pa
marknaden for att kunna motivera sina priser. Forutom den primdra nyttan hade
representanterna pa de tva taxibolagen véldigt skilda asikter om systemets nyttor. Bo
Gustavsson, trafikchef pa TaxiKurir sdg stor nytta av SRIS bade for dem sjalva och for
allmannyttan, medan Lars Backstrom VD pa Taxi Goteborg sag en valdigt begransad nytta
med SRIS. Lars Backstrém poédngterar dock att detta naturligtvis inte ar definitivt, utan
nyttorna beror pa vilken kostnad systemet bidrar till, samt att systemets primara funktion
endast kan anvandas under ndgra f4 méanader om aret. Overtraffar nyttorna kostnaderna i
slutdndan blir systemet givetvis mer intressant.

Var representant for segmentet resande séljare ar Telenor Xpress genom Mans Lennstrand,
Chef Sales Support. Deras storsta foérdel med SRIS, det vill sdga den direkta nyttan med
systemet skulle vara en kombination av all den information som kan utvinnas ur systemet.
Anledningen till detta ar att de har stora problem med fortkérning, men &ven oro vid
vintervéaglag. Detta skulle férhoppningsvis leda till att saljarna anpassade sitt kérsatt da de
kdanner att de har 6gonen pd sig genom SRIS:s positioneringsfunktion. Anpassningen av
korsattet skulle dven bidra till en indirekt nytta for sankning av transporteringskostnader, da
séljarna i nuldget har en tendens att kora extrarundor samt att de kor oekonomiskt.

Den direkta nyttan med SRIS for foretagen inom segmentet budfirmor &ar att kunna fa
information om végsituationer samt omledning vid exempelvis trafikstockningar. Detta skulle
spara bade tid och pengar och hjalpa foretagen att kunna halla sina pressade leveranstider till
kund. Den mer indirekta nyttan for detta segment &r sékerhetsaspekten, det vill sdga
halkvarningen. Ovriga tjanster som SRIS kan bidra med, som till exempel
hastighetsinformation, anser inget av foretagen inom segmentet tillfredsstaller nagot behov i
dagsléget.

Inom sékerhetsbolagssegmentet har vi funnit olikheter. Securitas Bevakning anser sig fa storst
nytta, direkt nytta, av information om omledning vid exempelvis kobildningar, for att snabbt
komma fram till den larmande kunden samt for att minska sina branslekostnader. Att fa
halkvarningar vid halt véaglag skulle dven den vara betydande for Securitas Bevakning men
denna nytta blir mer indirekt da den snarare &r en positiv paféljd av deras primara anledning till
att skaffa SRIS. Halkvarningsfunktionen skulle mer anvéndas under kontrollrundorna for att
Oka sékerheten for vaktarna. Securitas Varde ser den storsta nyttan, direkta nyttan i mervérdet
SRIS skulle kunna bidra med fér bade miljon, trafiken och deras personal. Da Securitas Varde
har valdigt strikta regler vad galler ruttplanering blir omledningsfunktion en indirekt nytta. Da
deras vardetransporter riskerar att bli forsenade pa grund av daligt vaglag skulle de kunna ha
nytta av omledningsfunktionen for att vélja battre och sakrare vagar samt for att pa ett sa tidigt
stadium om mojligt forutspa forseningar.

Forsakringsbolagens direkta nytta av SRIS systemet ligger i sénkta utbetalningar av
forsékringsersattningar. De forsékringsbolag som erbjuder sina kunder
trafiksakerhetsforebyggande atgarder skulle dven kunna anvanda detta halkvarningssystem i
sin marknadsforing.

Vardeskapande drivkrafter ar tatt sammankopplade med vad en kund bedomer att de erhaller
av en vara eller tjanst i form av kvalité och andra mervérden. Vardeskapande drivkrafter kan
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erhallas fran olika drivkraftskéllor. De kan komma fran produkten, servicen, personalen eller
imagen.*?

Produktdrivkrafter ar drivkrafter som kommer fran produktens prestationer, dess estetiska
utformning, dess driftskostnader och eller dess tillforlitlighet.*** SRIS &r primart inget som
syns, utan sjalva halkvarningen kommer troligtvis att uppkomma pa nagon befintlig
navigatorskarm eller display. Per Hoglund forsaljningschef pa Bilia Sisjon, anser att detta inte
ar nagot en kund skulle kopa for att det ar en cool produkt i och med att det inte ar en produkt
som de kan visa upp. Det i sin tur gor att det saljande foretaget inte kan ta ut nagot extra for
designen. Produktens prestationer &r daremot mer framstaende och attraktiva da det for
nuvarande inte finns nagon liknande produkt for halkvarning pa dagens marknad. For
forsékringsbolagen ar produktdrivkrafter den dominerande anledningen till varfor de skulle
vilja ga in och rabattera forsakringspremien. SRIS:s funktioner ska kunna bidra till att farre
trafikanter rakar ut for olyckor och darmed skulle forsakringsbolagens kostnader for ersattning
kunna minskas.

Servicedrivkrafter ar drivkrafter som Okar en produkts attraktivitet tack vare de tjanster som
kan erbjudas tillsammans med produkten.*?® SRIS produkten ar som namnts i det ovanstdende
stycket inte attraktiv i sig da den inte syns utan bara finns installerad i bilen, i syfte for att méata
vaglaget. De tjanster och den information som erbjuds tillsammans med SRIS &r mer attraktiva
i detta avseende och gor att SRIS far ett utokat anvandningsomrade da ett foretag kan fa
anvandning for den under hela aret istallet for under bara vinterhalvaret. Nagot som ar
gemensamt for vara respondenter &r att alla upplever att det alltid uppkommer problem vid
besvarligt vaglag, och detta naturligtvis under vinterperioden. Varje gang vintern slar till blir
exempelvis Mans Lennstrand pa Telenor Xpress orolig for sina saljare, da de inte alla ganger
har tillrackligt med respekt och erfarenhet av vintervaglag. Olyckorna i vara respondenters
foretag ar dock valdigt fa och manga upplever att de skulle ha storre nytta av de kringtjanster
som SRIS systemet erbjuder, det vill siga att de flesta av de intervjuade foretagen vill ha nagon
mer tjanst an bara halkvarningen for att kunna motivera installeringen av SRIS. Forarna pa
Taxikurir skulle enligt Bo Gustavsson ha stor nytta av omledningsfunktionen i SRIS, da en stor
del av deras totala kostnad bestar av driftskostnader for bilarna. Niklas Falk pa Jetpak ser dven
han omledningsfunktionen som den framsta férdelen med SRIS systemet. Aven Jan Ohlsson pa
DHL Express instimmer med vad Ovriga respondenter kommit fram till.
Omledningsfunktionen i SRIS ger den storsta nyttan, da DHL Express anser sig ha stora
problem med forseningar pa grund av trafikstockning och andra problem langs véagarna.

Personaldrivkrafter ar drivkrafter som &r vardefulla for framforallt foretag med ett
serviceinriktat synsatt. Personaldrivkrafter karakteriseras bland annat av professionalism,
palitlighet och hur val foretaget kan kommunicera och forstd kundens behov.'?®* SRIS 4r i
forsta hand tankt att installeras i foretagshilar da det ar dessa som har den basta mojligheten att
samla in tillrackligt med information. Kundservicenivan hos taxibolag och budfirmor &r valdigt
hdg och ett SRIS system skulle for dem bara vara positivt for att utdka deras trovardighet mot
kunderna, men dven for att 6ka trafiksékerheten for deras chaufforer och genom det visa pa god
personalpolicy.

20 Doyle, P., (2002).
121 |hid.
122 |pid.
123 1bid.
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Imagedrivkrafter ar drivkrafter uppstar fran hur en kund uppfattar ett foretag och deras
produkter eller tjanster.'?* Att som foretag mana om sakerhet i trafiken kan bara ge ett positivt
intryck. SRIS kommer att finnas i foretagsbilar for att mata vaglaget runt om pa vagarna, men
nyttan kommer i slutandan att vara for alla trafikanter, detta da aven privatpersoner ska kunna
bestalla tjansten for att fa information om véglaget. TaxiKurir marknadsfor sig som ett sakert
taxibolag och de vill att kunden ska kéanna sig trygg nar de aker med foretagets bilar. Att ha en
image som symboliserar sékerhet &r enligt samtliga respondenter Onskvérd. Jetpak vill
marknadsfdéra sig som en saker leverantér med hog kvalité och professionella chaufforer.
Niklas Falk, Jetpak, papekade aven att kunderna vinns genom ratt teknologi, exempelvis
genom att kunden ska kunna f6lja sin skickade vara fran punkt A till punkt B. SRIS skulle aven
kunna anvénds i ett annorlunda marknadsforingssyfte for ett foretag. Enligt Per Hoglund
forséljningschef Bilia Sisjon, kan det anvandas genom att saga att foretaget nu inte bara tanker
pa deras egen sakerhet utan ocksd pa alla andra trafikanter, da dven de kan ta del av
halkvarningen genom att enbart kopa tjansten utan att behGva bekosta nagon dyr investering.

For alla foretag i undersokningen sammanfaller oftast nyttan och drivkraften med SRIS.
Déremot &r det skillnad mellan drivkraft och nytta i samband med forsékringsbolagen.
Forsakringspremien ar ingen nytta fran sjalva SRIS systemet, utan ar mer tankt att fungera som
en drivkraft for ett foretag, genom att forsakringsbolagen till viss del skulle kunna kompensera
ett foretags investeringskostnader genom att sanka forsakringspremien.

Kundernas motiv med ett kop beror dven pa vilken form av képengagemang som produkten
eller tjansten kommer att ge upphov till. Att som séljande foretaget ha kunskap om och ta
hansyn till kopengagemanget ar nyckeln till bra forséljning. Den viktiga fragan ar om kopet
kommer att ge upphov till ett passivt eller aktivt kopbeteende av kunden. Standardprodukter
kraver vanligtvis mindre engagemang av koparen &n unika produkter. En standard produkt
kraver ingen storre kunskap hos kdparen och ger darfor upphov till ett passivt kopbeteende. En
unik produkt krédver mer eftertanke och mer forkunskap, vilket leder till ett aktivt
képbeteende.'?®

SRIS ger upphov till ett aktivt kopbeteende hos sina potentiella kunder. Att installera SRIS och
betala en investeringskostnad &r inte ett beslut som tas pa en gang utan maste diskuteras och
noggrant analyseras for att fa klarhet i de fordelar som uppkommer respektive de kostnader
som genereras. Hur mycket det verkligen kommer att kosta och vilken typ av installering som
kravs kommer att styra kopets komplexitet. Da det ar ett kdp av investeringskaraktar som
kommer att anvandas i kundens verksamhet under en lang period galler det att det verkligen ar
nagot som foretaget behover och inte nagot som utkonkurreras for snabbt av ny teknologi.
Generellt sett har alla respondenterna i denna undersokning papekat att investeringar av denna
karaktar kraver noggranna analyser av kostnaderna samt att nyttorna verkligen maste véaga upp
kostnaderna.

Inte bara kundmotiv och nyttor spelar in da en ny produkt ska introduceras pa marknaden. Det
géller dven att se till de otillfredsstallda behov som kunderna upplever.

24 Doyle, P., (2002).
125 Bradley, F., (2003).
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5.3 Oitillfredsstallda behov

Otillfredsstallda behov &r behov som ingen produkt eller tjanst fér nuvarande tillfredsstaller.*?
SRIS &r ett nytt system och syftar till att tillfredstalla ett pa marknaden otillfredsstallt behov av
halkvarning i bilen samt for att kunna foérbéattra underlaget for vilka vagar som &r i behov av
sndplogning respektive saltning.

For att kunna identifiera de otillfredsstallda behoven hos foretagen galler det att forst faststélla
foretagens befintliga teknik. Tekniken har skilt sig mellan verksamheterna, men mycket har
aven varit lika. Att sdnka sina kostnader genom kommunikation inom foretaget &r den mest
uppenbara och kanske mest uppskattade affarsnyttan. Att anvanda sig av uppkopplade
produkter ger mojlighet att bade sénka sina transportkostnader som att forbattra sina tjanster
och hoja servicegraden mot sina kunder.**’

TaxiKurir har GPS i de flesta av sina bilar men det ar i dagslaget inte ett krav utan upp till
varje enskild chauffor att ha GPS eller inte. Under varen 2007 kommer ett gemensamt GPS-
system att installeras for alla anslutna taxibilar. Detta samordnade GPS-system ska underlatta
for foretaget att alltid kunna finna den nérmsta bilen till kunden, vilket bidrar till att kunden
kan fa taxin snabbare och foretaget kan dra ner sina kostnader for icke inkomstskapande
korning. Taxi Goteborgs bilar har GPS-system samt alkolas och genomfor nu ett projekt med
Véagverket, som gar ut pa att kunna fa information om hur val trafiken flyter pa. Taxi Goteborg
kan i sin tur anvanda informationen fran bilarna till att fa reda hur lang tid ett uppdrag har tagit,
vad kunden har betalat, vilken vag foraren har valt med mera. Telenor Xpress har for
nuvarande ingen extrainstallerad teknik i sina bilar, utan letar efter nagot som kan passa deras
behov, och ar inne pa att inforskaffa GPS.

Jetpak &r enligt Niklas Falk ett foretag som alltid vill vara i framkant vad galler ny teknik pa
marknaden for att kunna havda sig i konkurrensen. Detta har bidragit till att de nu samordnar
deras GPS-system for att alltid finna den ndrmsta bilen till ett uppdrag. Tidigare har endast ett
fatal haft GPS och navigation. DHL Express anvéander sig inte av GPS-system utan alla
bokningar sker och delegeras ut till budbilarna via radio genom en samordnad bokningscentral.
Inom en snar framtid kommer de handdatorer som férarna har uppgraderas med funktioner for
att bland annat ta emot bokningar, kontokortsbetalningar och méata temperaturen i
lastutrymmet. Securitas Bevakning har ingen direkt teknik i sina bilar for att 6ka sakerheten for
deras forare under transportering. Daremot har de som flertalet av de andra intervjuade
foretagen radiokommunikation med centralen for att kommunicera vid utryckningar respektive
kontrollrundor. Tranportdrerna inom Securitas Varde har hjalp av bade GPS, navigator,
korlistor, kartor samt deras kommunikationscentral. De har GPS for att foretaget latt ska kunna
positionera bilarna om nagot ovantat skulle intraffa under transport.

Att upptécka otillfredsstallda behov hos kunder Gppnar upp nya affarsmojligheter for ett
foretag. Foretaget kan antingen forsoka vidareutveckla deras befintliga produkt eller skapa en
helt ny produkt for att tillfredsstalla behovet. Beroende pa hur foretaget valjer att tillgodose
behovet, ska de sedan besluta om de ska utdka deras befintliga marknad, 6ka marknadsandelar
eller om de ska g4 in pé en helt ny marknad '?®. Fér att bast fa reda p& vad som saknas pa en

126 Aaker, D.A., (2005).
27 Strom, P., (2002).
128 | _arréché, J.C., et al., (2005).
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marknad far foretaget intervjua kunder.*® D& det p& dagens marknad inte finns ndgot system
som kan mata halkan pa véagarna finns det ett otillfredsstallt behov, detta & nagot som ar
gemensamt for alla vara undersokta foretag. Som namnts ovan har de olika foretagen redan
olika tekniker i sina bilar, exempelvis har majoriteten av de intervjuade foretagen nagon form
av GPS, det vill saga de ar uppkopplade och synliga i foretagets positioneringssystem.

Flera av foretagen skulle vilja anvanda SRIS systemet till att fa information om alternativa
vagar vid exempelvis trafikstockningar. Storsta anledningen till detta &r att de ska kunna pressa
sina transporteringskostnader och leveranstider till kund. Att kunna pressa leveranstiderna ar
ett krav fran framforallt budfirmornas kunder, enligt Niklas Falk pa Jetpak.
Transporteringskostnaderna kan sankas da bilarna inte behover kora onddig mil eller sta pa
tomgang i kobildningar, sager bland annat Mans Lennstrand pa Telenor Xpress. Lars
Backstrom pa Taxi Goteborg papekade att for att se fordelar med ett halkvarningssystem maste
foretagen ha rakat ut for nagon form av halkincident. Ett satt att fa foretag intresserade av
SRIS:s halkvarningssystem skulle vara att introducera foretag fOr mandvrerings- och
halkévningstest. Genom att gdra detta kan forare inse hur svarbedomt vaglaget ar och att de har
kan ha stor anvandning av SRIS.

Nar segmentens motiv, nyttor och otillfredsstallda behov har kartlagts, maste dven hansyn tas
till den kdpprocess som en produkt eller tjanst ger upphov till. Detta ar extra viktigt om det &r
handlar om en ny produkt pa en marknad.

5.4 Kobpprocess for en produkt eller tjanst

D4 en kund, som i vart fall ar ett annat foretag, ska kopa en produkt eller tjanst maste de ta
hansyn till en mangd olika variabler. Kopprocessen paverkas av bade ekonomiska och
personliga faktorer. De variabler som det séljande foretaget maste ta hansyn till kan delas in
efter omvérldsfaktorer, organisatoriska faktorer, ansvars identifiering samt individuella
faktorer.'*

Omvarldsfaktorer &r faktorer som forst och framst inte &r specifika for det enskilda kdpande
foretaget, utan faktorerna inkluderar saval politiska, tekniska som samhallsekonomiska
aspekter. Men de inkluderar mer individuella aspekter som leverantdrsvillkor, konkurrerande
utveckling samt om produkten eller varan verkligen kommer att tillfredsstélla de behov som
foretaget har.™*!

Hos samtliga intervjuade foretagen visade sig omvérldsfaktorerna framst genom en tydlig trend
mot miljotankande. Samhallet och foretagets kunder stiller hogre krav pa miljovanliga
transporter och detta har bidragit till att 6vervagande del av respondenterna har borjat investera
i miljobilar samt bdrjat utbilda sina anstéllda i Eco-driving. Teknologins enorma utveckling,
gor att befintlig teknologi snabbt blir féraldrad och maste bytas ut mot nyare produkter for att
foretaget ska hanga med pd marknaden och inte halka efter. Bo Gustavsson som ér trafikchef
och representant for TaxiKurir sag en tydlig trend vad galler trafiksakerhet. De upplevde att
manniskor bryr sig mer om att de ska aka tryggt och sékert och inte bara komma fram snabbt
och billigt.

129 paker, D.A., (2005).
B30 Kotler, P., et al., (2002).
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For Jetpak ses trafiksakerhetsatgarder som en langsiktig investering. Niklas Falk papekade att
ratt teknologi i dagens samhalle attraherar allt fler kunder och ar en bra konkurrensférdel.
Foretaget forsoker darfor alltid vara redo for utveckling for att ligga ett steg fore
konkurrenterna. Jan Ohlsson Network Manager pa DHL Express papekar dven han, att det
alltid ar viktigt att ligga i framkant pa teknikomradet for att vara konkurrenskraftig. Telenor
Xpress har inga kunder att oka sin trafiksédkerhet for da de saljer mobiltelefoni, men de
efterfragar i dagslaget ett system som kan forbéttra foretagets bild gentemot kunderna. Att kora
sina stripade bilar mer effektivt och pa ett bra satt ger en bra association till foretagets
varumarke. Securitas Bevakning och Securitas Vérde ar symboler for sékerhet for bade
privatpersoner och foretag och det ar darfor viktigt aven for dessa foretag att inte bli
omnamnda eller sammankopplade med olyckor ute pa vagarna. "Ska man vara ett foretag som
levererar sakerhetsprodukter och tjanster ar det valdigt viktigt att man foregar med gott
exempel och tar allvarlig pa trafiksékerhet”, sager regionchef Hans Carlsson pa Securitas
Bevakning.

Mal, och policys &r organisatoriska faktorer som det séljande foretaget maste ha kunskap om
for att kunna erbjuda en produkt eller tjanst till sina kunder.*** En gemensam organisatorisk
faktor for foretagen i var undersokning &r att alla har uppsatta trafiksikerhetspolicys, och att
alla & mycket noggranna med hur deras anstéllda uppfor sig i trafiken. Detta for att i storsta
mojliga man undvika negativa associationer till foretagets varumarke nar de transporterar sig
pa végarna. De system som foretagen innehar i deras fordon i dagslaget skiljer sig mycket.
Malen for de olika verksamheterna varierar i viss grad beroende pa vilket segment de verkar
inom. Gemensamt for budfirmor ar att de har pressade leveranstider och darmed har som mal
att ha maximalt optimerade kortider. Taxibolagen fokuserar pa att alltid vara tillgangliga och
erbjuda den béasta sakerheten. Resande séljare maste kora sakert och respektfullt for att inte
skapa dalig reklam for sitt foretag. Séakerhetsbolagens mal &r, for vaktarna att alltid kunna
hinna fram till den larmade platsen sa snabbt som mojligt, for vardetransporterna ar det
viktigaste att kunna utfora transporteringarna problemfritt och inom den angivna tidsramen.

Policys och mal inom budbranschen ar likartade. Trafiksakerhetsarbetet ar en naturlig del av
Jetpaks verksamhet. Enligt Niklas Falk stravar Jetpaks verksamhet efter att mota sina kunders
och omvérldens forvantningar pa trafiksakerhetsanpassad verksamhet. De planerar sin korning
med hjélp av deras specialutformade trafiksakerhetspolicy dar de tar hansyn till vaglag och
trafiksituation. De krav som stélls pa forarna ar att de forst och framst maste ha genomgatt
grundutbildningen for trafikillstdnd for budtransporter. De maste dven félja de policys som
Jetpak har i sin forarhandbok. DHL Express har inga sékerhetssystem utdver standard i sina
bilar, men de har uppsatta krav och policys for hur en forare ska forhalla sig i trafiken. De har
aven manga forare som varit pa utbildning for Eco-drivning, men Jan Ohlsson menar att denna
typ av utbildning &r mer vanlig for de férare som kor den tunga trafiken da de kan spara mer
bransle och darmed pengar.

TaxiKurirs bilar far maximalt vara fyra ar gamla av bade kostnads- och sakerhetsskal och
chaufférerna maste anpassa sig efter de uppstillda sakerhetskraven. Detta inkluderar
exempelvis att de maste folja hastighetsskyltar och anpassa korsétt efter radande véglag. Taxi
Goteborg har dven de krav pa bilens storlek, samt att bilen bara far kéras under fem till sex ar.
De har dven policys som de anstallda maste anpassa sig efter for att halla hog service och
sdkerhet gentemot kunderna.

132 Kotler, P., et al., (2002).
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Telenor Xpress, resande séljare, har valt att kora Volvo da de vill framsta som ett foretag som
tanker pa sakerhet. For att forbattra sakerheten ytterligare haller foretaget idag pa att leta efter
ett passande system, och de har bland annat funderingar pa att anvanda sig av bilar med GPS.
De tror att ett GPS-system ska kunna hjélpa dem med att minska deras stora problem med
saljare som kor vardslost och ineffektiv.

| ett ldge da en produkt eller tjanst ska saljas ar det viktigt for det siljande foretaget att kunna
ansvarsidentifiera ratt person hos den potentiella kunden.'*® Att kommunicera med en person
som inte besitter den kunskap som kravs inom det aktuella omradet kan vara forodande da
produkten eller tjanstens ratta egenskaper inte framkommer pa ett 6nskvart sétt. Att inte heller
personen i fraga kan uttala sig om foretagets resurser eller ta ndgra avgorande beslut gor att
affaren blir ogjord eller drar ut pa tiden. For att intervjua de personer med ratta
ansvarsomradena pa de tillfragade foretagen har vi noggrant identifierat deras befattning samt
personens erfarenheter inom branschen.

Individuella faktorer paverkar ocksa ett foretags kopprocess av en produkt eller tjanst.
Faktorerna innefattar foretagets anstéllda, vilken utbildning de anstéllda har, vilken position de
sitter p&, de anstalldas personlighet samt deras riskattityd.*** Alla intervjuade foretagen héller i
dagslaget pa med utveckling av olika system inom foretagen, detta visar pa vilken riktning
marknaden har tagit, men dven hur dessa foretag staller sig till ny teknik. De personer som har
ingatt i var undersokning har haft en positiv installning till nya och mer avancerade
teknikldsningar som SRIS.

Faktorer som, en kunds sjalvbild, vad kunden uppfattar som en risk vid ett kdp samt sociala
faktorer ar som forsaljare mycket viktigt att ha kunskap om. Detta for att bade forstd kunderna
samt for att kunna havda sig i konkurrensen.®

Inom alla vara valda segment rader hog konkurrens och alla foretagen maste differentiera sig
pa ett eller annat satt for att uppna en bra marknadsposition. For att deras kunder ska fa en bra
bild av deras foretag som stammer 6verens med kundernas sjalvbild differentierar foretagen sig
pa olika satt. TaxiKurir marknadsfor sig som ett sakert taxibolag och de vill att kunden ska
kdnna sig trygga nar de aker med foretagets bilar. Taxi Goteborg &r ett av de dyrare bolagen i
Goteborg och enligt Lars Backstrom var det speciellt viktigt for dem att kunna differentiera sig
som ett sakert bolag som tanker pa sina kunder. Hela Securitaskoncernen behover enligt Hans
Carlsson inte differentiera sig gentemot sina konkurrenter da han ansag att Securitas varumarke
idag symboliserade sakerhet i kundernas 6gon, men det ar daremot véldigt viktigt att verkligen
leva upp till de forvantningar som kunderna har. Telenor Xpress kan inte anvanda sig av SRIS
for att differentiera sig mot sina konkurrenter da de agerar pa mobiltelefonmarknaden, men
systemet kan anda bidra till att deras kunder far en battre bild av foretaget genom att de visar
pa att de varnar om bryr sig om sin personals sakerhet.

Risker med ett kop av SRIS kan besta i integritetsproblem samt att produkten inte uppfyller
den nytta som var onskvard vid investeringen. Problem kan alltid uppstd da det inte finns
nagon dokumenterad faktisk nytta av SRIS. Gemensamt for de foretag som &r involverade i var

133 Kotler, P., et al., (2002).
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undersokning &r att ingen har sett ndgot problem med integriteten. Overvagande del av
foretagen i undersokningen har redan eller haller pa att installera GPS i sina bilar, vilket
innebér att foretagen redan i dagslaget kan positionera alla sina fordon samt sina férare. Men
att investera i ny teknik som SRIS sag inte de intervjuade foretaget som en risk utan snarare
nagot som kravs for att inte komma efter konkurrerande foretag. Detta trots att deras tidigare
kunskap om den teknik som SRIS anvander sig av, det vill sdga telematik, var valdigt
begréansad.

Kopprocessen vid en helt ny produkt eller tjanst kraver ytterligare nagra aspekter att ta hansyn
till &n vad som kravs vid forséljning av en befintlig produkt eller tjanst. Detta kan enligt Philip
Kotler (2002) goras med hjalp av fyra olika steg. Stegen innefattar; adoptionsprocess,
individuella skillnader, personlig paverkan och produktens egenskaper.

I Adoptionsprocessen blir kunden medveten om den nya produkten eller tjansten, information
eftersoks av kunden, for att kunden sedan ska vardera, testa och slutligen bestdmma om
produkten eller tjansten &r ndgot for dem, det vill saga om adoption kommer att uppst.** Av
varde for var undersokning ar framforallt de tre forsta stegen inom adoptionsprocessen, det vill
sdaga medvetenhet, intresse och vardering. Genom att vi har gétt ut och intervjuat olika for
SRIS systemets potentiella kunder, bidrar vi till att géra kunderna medvetna om produkten och
forhoppningsvis finner de den intressant. Den information som vi har gett dem om SRIS har
gett dem mojlighet till att vardera nyttor och drivkrafter som SRIS skulle kunna fylla i deras
verksamheter.

Foretagen i var undersokning skiljer sig at, vilket innebér att det finns individuella skillnader.
Individuella skillnader kan till exempel innebéra att olika foretag har olika acceptansniva vad
galler att prova en ny produkt, att trada in pa en ny marknad eller vilka resurser som finns att
tillgd™’. VAra intervjuer har dven gett information om att foretagen, framforallt budfirmorna,
har helt olika uppfattning om vad som dar riskfritt och inte nar det galler utldmnande av
information till kunder om godsets transporteringsvdg. Att anvdnda information om en
transports exakta positionering for att 6ka servicen for kunderna, genom att de kontinuerlig kan
fa information i realtid om néar deras vara kommer att anlanda, var nagot Jan Ohlsson pa DHL
Express absolut inte skulle acceptera ur sakerhetssynpunkt for 6verfall. Detta haller Niklas
Falk pa Jetpak inte med om, da han anser att det kravs for att halla sig konkurrenskraftig pa
marknaden da kunderna, i allt storre utstrackning efterfragar denna service.

Personlig paverkan ar ett effektivt satt for att fa kunder att acceptera en ny produkt eller tjanst
pa en marknad.*® SRIS:s inblandade parter kan utnyttja detta i sin marknadsforing tack vare
att de ar valkanda for samtliga av de foretag som vi har intervjuat. Det ar lattare att fa kunder
att vilja investera i SRIS, da de har stérre fortroende och respekt for produkter som kommer
fran valkanda foretag.

Produktens egenskaper &ar den sista metoden for att fa ett foretag att adoptera en ny produkt
eller tjanst. Produktegenskaperna innehaller manga olika aspekter som paverkar produktens
framgang. Det kan till exempel vara produktens fordelar gentemot existerande produkter, om
produkten har formaga att utnyttja befintliga system, eller om produkten latt kan visa sina

3¢ Kotler, P., et al., (2002).
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fordelar. Andra faktorer som kan paverka en produkts acceptans ar dess investeringskostnad
respektive driftskostnad.**

Genom vara intervjuer har vi fatt fram att en hel del av SRIS:s egenskaper redan existerar i
andra tekniksystem, exempelvis hade nagra av foretagen omledningsfunktion,
hastighetskontroll eller radiokommunikation som snabbt uppdaterar féraren om eventuella
problem langs deras korstrackor. SRIS:s stora fordel gentemot befintliga produkter &r dess
halkvarningsfunktion, detta gor SRIS unik pa marknaden. Att flertalet av vara respondenter har
GPS-system gor att SRIS troligtvis skulle kunna ga att anpassa eller snarare maste ga att
anpassa till foretagens befintliga system, det vill séga till tidigare gjorda investeringar hos
foretagen. SRIS &r ingen nackdel utan kan snarare bidra till fordelar hos ett foretaget som i sin
tur kan anvénda detta system som underlag for att kunna differentiera sig mot konkurrenter
samt for att 6ka mervéardet for kunderna. Produktens kommunicerbarhet har daremot ifragasatts
i det avseende att det inte gar att visa upp produktens fordelar direkt, utan att man i sa fall
maste testa den under korning.

Alla vara respondenter har under intervjuerna framfort att de maste veta
investeringskostnadens omfattning for att verkligen kunna utvérdera systemets fordelar samt
for att kunna fatta vidare beslut.

139 Kotler, P., et al., (2002).

- : : - 56 -
© Titti Byrelid & Jennie Claesson



SR

6 Riskanalys

I detta kapitel har vi valt att genomfdra en riskanalys 6ver vilka problem som kan hindra ett
foretag fran att investera i ett Slippery Road Information System. Vi har aven valt att gora
denna analys for att kunna bilda oss en helhetsuppfattning om hur systemet uppfattas av
potentiella kunder samt for att ge bast underlag for vidare forskning.

Ett av de allra enklaste satten att uppskatta vilken risk som innefattas i ett projekt eller med en
viss produkt, ar enligt Torbjérn Wenell (2001) att stidlla upp en minirisk. Minirisk &r
valbeprovat och ger en bra dverblick av ett projekts potentiella hot och risker. Alla projekt
innefattar nagon grad av risk da det & omojligt att styra framtiden och eliminera alla tankbara
hot och risker.

sy 140

’Projektarbete &r att acceptera osakerhet och risker och att leva med dem™.

Det allra viktigaste nar det géller risker &r att uppskatta hur stora de &r och hur sannolikt det ar
att de kommer att intraffa. Da Minirisk ska anvandas som riskanalys maste forst alla tankbara
hot och risker stéllas upp. Det &r hér valdigt viktigt att inte bara se till interna risker utan det ar
aven viktigt att hansyn tas till sa kallade miljorisker. Miljorisker &r risker som ligger utanfor
sjalva projektets ramar, men som dnda kan komma och paverka projektets utformning och
resultat. Efter att ha stallt upp riskerna géller det att kunna uppskatta vilka konsekvenser
riskernallzfm fa for projektet, samt hur hog sannolikheten ar for att de verkligen kan komma att
intraffa.

Sannolikheten och konsekvensen for en risk mats pa en skala mellan 0 och 5, dar 5 innebar
storst konsekvens, respektive storst sannolikhet for att verkligen intréffa. Dessa varden anvands
sedan for att rdkna fram riskvérdet. Riskvérdet rdknas fram genom att multiplicera
konsekvensens varde med sannolikhetens vérde. Riskvérdet ger da en indikation pa vilka
risker som ar storst och primarast, det ger aven en indikation pa atgardsprioritering. Det vill
sdga om en atgard maste genomforas omedelbart eller om en atgard maste borja planeras eller
om det ar tillrackligt att bara bevaka.**

Riskerna kan utefter deras riskvarden grupperas in under tre olika omraden; gult, orange och
rod, se figur 11 riskgruppering. Dar rott symboliserar de risker med storst pafoljd och
sannolikhet att intréffa. Det &r véldigt viktigt att inte glomma bort att fokus fortfarande ska
halla pa projektets majligheter, men for att lyckas ar det ocksa viktigt att vara medveten om
eventuella komplikationer och hur de i sa fall ska hanteras.**

Vi gar i denna riskanalys inte in pa nagra atgarder utan tanken ar att skapa medvetenhet om
vilka risker och problem som foreligger med SRIS systemet. Daremot kan vissa indikationer pa
vad som bor goras utlasas fran vara slutsatser.

10 \Wenell, T., (2001:106).
“I\wenell, T., (2001).
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Riskgruppering
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Figur 11. Riskgruppering
Kalla: Wenell, T., (2001), sid. 111.

Alla riskvarden ar individuella for det aktuella projektet och & oméjliga att jamfora med andra
projekts riskvarden. Det &r ocksa viktigt att notera att det inte far laggas for stor vikt till
siffervardet, da det inte alla ganger ar helt exakt i och med att varderingar till viss del alltid
innehaller subjektivitet.!**

Minirisk for SRIS:s potentiella kunder

Risk Sannolikhet Konsekvens  Riskvarde
Inget behov 0 5 0
Priskénsliga 5 5 25
Integritetsproblem 1 2 2
Snabbt omodern 1 3 3
Byter bil ofta 4 3 12
Ingen cool produkt 1 1 1
Anvandarproblem 0 3 0
Har redan GPS 3 3 9

Tabell 1. Minirisk
Kélla: Egen konstruktion baserad pa Wenell, T., (2001).

Genom intervjuerna har det framkommit ett antal parametrar, risker som skulle kunna
motverka ett eventuellt kdp av ett system som SRIS. Dessa faktorer har vi darfor forsokt att
sammanstélla i ovanstdende miniriskanalys, tabell 1. Att vaga samman alla olika foretags
risker ger oss en mojlighet att kunna bilda en uppfattning om hur troligt det &r att flera liknande
foretag pa marknaden kan tankas ha samma asikter. For att gora denna sammanvagning har vi
gatt tillvaga pa foljande satt. Forst har vi raknat ut hur stor andel av vara intervjuade foretag
som har namnt samma problem. Denna procentsats har sedan fatt ligga till grund for
sannolikheten att det kan intr&ffa for andra foretag. Konsekvensen for SRIS har aven den
forsokts att uppskattas beroende pa vilken effekt risken antas kunna leda till.

Av alla undersokta foretag har ingen sagt att de inte har ndgon nytta av SRIS. Har de inte haft
nagot behov av halkvarningen har de upplevt nytta med nagon av de andra tilltankta

144 Wenell, T., (2001).
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kringtjansterna. Pa grund av detta uppfattar vi sannolikheten som i stort sett obefintlig. Skulle
detta likval intraffa skulle konsekvensen bli stor, det vill sdga foretagen skulle valja att avsta
ifran att inforskaffa SRIS.

Under alla intervjuer har foretagen poangterat hur viktigt det ar att halla nere kostnader och for
att en investering ska vara lonsam maste nyttorna markant Gverstiga kostnaderna. Det finns
inte stora marginaler for att inforskaffa system som inte i sin tur genererar intakter eller
drastiskt minskar andra kostnader inom ett foretag. Detta medfor hogsta vardet pa
sannolikheten da det ar stor risk att detta verkligen &ar fallet vid stérre investeringar.
Konsekvensen av detta ar ocksad mycket stor, da endast en liten forandring av priset utéver det
som de kan ténkas betala, resulterar i att de inte kommer att kdpa produkten.

Integriteten befarades bli ett av systemets storsta hinder, men efter vara intervjuer har ingen
framfort nagon tveksamhet inom detta omrade. Risken att andra féretag skulle uppleva ett
problem med integriteten blir darmed minimal. Av intervjuerna framkom det &ven att om nagot
foretags anstallda skulle ha problem med integriteten skulle det inte bli avvagande fér om
foretaget inforskaffar systemet eller inte, da det &r nagot deras anstallda maste acceptera i sin
arbetssituation. Konsekvensen for denna risk blir darmed lag.

Tekniska system som SRIS, har en inneboende risk med att snabbt bli utkonkurrerat av ny
teknik, men tack vare att mjukvaran i SRIS kan uppdateras kontinuerlig ar sannolikheten
valdigt lag. Konsekvensen blir heller inte stor da produkten gar att anvanda till sitt andamal,
aven om markandsvardet pa produkten sjunker.

Ett storre problem som framkom under vara intervjuer var att i stort sett alla foretagen bytte
bilar ofta, det vill sdga oftare an vart tredje ar. Vissa som exempelvis Telenor Xpress bytte bil
sa ofta som varje ar. Detta gor att en investeringskostnad for SRIS skulle bli valdigt stor da
foretagen varje gang de byter bil skulle behdva bekosta en ny investering. Kan inte detta l6sas
pa nagot satt skulle konsekvenserna bli att flertalet av foretagen maste avsta fran anvéandning
av SRIS.

Att SRIS trots sina relativt unika och nyskapande teknikfunktioner inte framstar som nagon
cool produkt beror pa att systemet inte har en haftig design. Det ar heller inte nagot som direkt
gar att visa upp. Detta var nagot som ett fatal av de intervjuade foretagen poéangterade, och att
kunna visa upp en cool produkt &r heller inte nagot primart behov for foretagen, vilket leder till
att konsekvenserna inte blir sarskilt stora.

Inga av vara foretag har gett nagra som helst indikationer pa att SRIS systemet skulle kunna ge
upphov till nagra anvandarproblem. Sannolikheten blir darmed minimal. Aven om sa var fallet
skulle inte det vara helt avgdrande for om foretaget koper SRIS eller inte.

Att foretag redan nu har nagon form av system som kan utféra nagra av SRIS:s tilltainkta
funktioner, gor att det inte blir samma efterfragan pa detta system. Foretagen framforde darfor
att det ar viktigt att SRIS pa nagot satt gar att integrera med deras befintliga system alternativt
att nagra andra funktioner kan utvinnas ur SRIS. | stort sett hade alla foretagen redan GPS-
system och i vissa fall d&ven omledningsfunktioner eller tillgang till information om hastighet.
Att foretagen redan har vissa system kommer troligtvis inte hindra dem fran att képa SRIS,
men da detta dnda ar fallet for flera av dem kan det i slutandan bli betydande for systemets
framgang.
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7 Slutsats

I detta kapitel kommer vara slutsatser att sammanstallas angaende de potentiella kundernas

nyttor med Slippery Road Information System, samt de drivkrafter som finns for ett foretag att
samla in data for nagot som &r till alla trafikanters nytta.

Var uppgift inom SRIS projektet och darmed syftet med var uppsats har varit att identifiera
SRIS:s potentiella kunder samt deras nyttor och drivkrafter for att installera SRIS.

De direkta nyttor som foretagen har ansett sig fa av SRIS, som exempelvis omledning, ar de
tjanster som pa ett eller annat sétt bor inga i SRIS tillsammans med halkvarningen. Genom
detta kan maximalt antal framtida kunder attraheras. De indirekta nyttorna som foretagen
anser sig fa av systemet ar den positiva effekt som foljer av foretagets primara anledning till
att kopa SRIS, sasom hogre service och lagre kostnader. De svaridentifierade nyttorna bidrar
an sa lange inte till nagon storre anledning for det enskilda foretaget att inforskaffa SRIS.
Skulle dock SRIS tillféra en tillrackligt stor forandring 1 samhallet, det vill sdga Okad
trafiksékerhet, skulle det i langden kunna leda till att nyttorna och drivkrafterna for det
investerande foretaget okar. Detta da det skulle finnas incitament for exempelvis en kommun
eller landsting att subventionera en investeringskostnad for SRIS eller for ett férsakringsbolag
att sanka forsékringspremien. Nyttorna ar sammanstallda i nyttovarderingsmodellen, figur 12.

Kostnaden, har som vi tidigare namnt inte varit kand under studien, men vi har fran de
intervjuade foretagen fatt indikationer om vad som kan vara en smartgrans. Men det ar
mycket svart att jamfora investeringskostnader med varandra da allt handlar om den nytta
foretaget far for de gjorda investeringarna.

Konkurrens
Hogre service
Lagre kostnader

Figur 12. Nyttovarderingsmodell — Slutsats
Kalla: Egen konstruktion baserad pa Dahlgren, L.E., et al., (2006).

Alla foretag har varit positiva till halkvarningssystemet SRIS, da de upplever mer eller mindre
problem vid vintervéaglag. Flertalet har dock papekat att halkvarningsfunktionen har en
begrénsad anvandningsperiod. En begransad anvandningsperiod innebér begrénsad nytta. En
eventuell investeringskostnad for SRIS skulle bli valdigt hog da foretaget bara kan utnyttja
systemet under en viss del av aret. Det som fatt bast respons under vara intervjuer ar
omledningsfunktionen som eventuellt kommer att inga i SRIS systemet. Alla féretag anvander
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bilen som ett verktyg i sin verksamhet och de arbetar darfor kontinuerligt med att sanka sina
bilkostnader, oka effektiviteten i leveranserna och héja sin serviceniva. Att fa information om
radande trafikforhallanden och genom det fa en alternativ vdg, gor att foretagen kan
effektivisera sina rutter och erbjuda hdgre service till sina kunder. Detta gor foretagen
konkurrenskraftigare och ger mojlighet till en battre marknadsposition.

Ett storre problem som framkom under vara intervjuer var att i stort sett alla foretagen har en
hog omsattning pa sina bilar, da de byter oftare &n vart tredje ar. Omséattningshastigheten av
deras fordonsflottor gor att en investeringskostnad for SRIS skulle utgtra en allt for stor
kostnadspost, da foretagen vid varje bilbyte maste bekosta en ny installering. Detta ar nagot
som maste utredas da inte allt for manga foretag har resurser till detta. Den 16sning som vi kan
se dr att gora SRIS portabelt for att undvika en aterkommande investeringskostnad. En annan
I6sning skulle kunna vara att implementera SRIS redan i produktionen av bilarna for att
minska styckkostnaderna for tillverkningen. Att satta SRIS i produktion skulle aven leda till att
fler foretag eller till och med att privatpersoner skulle kunna inhdmta information och fa nytta
av SRIS. Detta gor informationsunderlaget stdrre och det skulle darmed leda till hogre kvalitet
och battre tillforlitlighet pa halkvarningen till trafikanterna. Da det krévs ett stort antal bilar for
att samla in tillrackligt med information, kan det vara svart att motivera sa manga foretag till
att bli kostnadsbérare, detta skulle darfor kunna vara en bra 16sning.

Overvagande del av de intervjuade foretagen har redan eller haller pa att installera integrerade
GPS-system i foretagen samt alkolas i sina fordon. Bada systemen har varit nédvéndiga, och
framforallt har alkolasinvesteringen varit mycket kostsam for foretagen. Pa grund av detta har
vi fatt indikationer pa att foretagen just nu ar extra priskansliga, vilket gor att foretagen inte ar
redo att ta pa sig ytterligare en dyr investering. For att undvika detta, maste SRIS kunna
utnyttja foretagens befintliga system eller séttas i produktion for att uppna skalekonomi. For de
som inte har gjort den kostsamma alkoldsinvesteringen har vi uppfattat ett behov av ett
kombinerat system, alltsa en kombination mellan SRIS och alkolas, for att minska den totala
investeringskostnaden.

Under vara intervjuer har vi forsokt fa foretagen att se drivkrafter till att ta pa sig en
investeringskostnad for ett system som kan vara till alla trafikanters nytta. Inget foretag har
kunnat se nagon direkt drivkraft, men alla har hallit med om att en reduktion av
forsakringspremien skulle kunna vara ett alternativ, da det kan bidra till en lagre totalkostnad
for innehav av SRIS och darmed automatiskt bidra till att systemet blir mer attraktivt. Vid vara
intervjuer med forsakringshbolagen har det framkommit att de redan i dagslaget tittar pa ett
antal trafiksakerhetsparametrar da en premie satts for att kunna ge foretagen en formanligare
premie. Att som foretag ha SRIS i sin bil skulle kunna bidra till en ytterligare sdnkt premie
enligt de intervjuade forsékringsbolagen, men vi tror att denna sénkning troligtvis inte skulle
kunna ge en fullstaindig kompensering av investeringskostnaden, da det inte ror sig om
tillrackligt stora belopp. Aterigen skulle I&sningen ligga i att f& ner tillverkningskostnaden for
att ddrmed kunna sénka forsaljningspriset for SRIS. Ett annat alternativt skulle vara att utnyttja
redan befintlig teknik i bilen, for att pa sa vis undvika den kostsamma investeringen av
hardvaran.

For att ett foretag ska vara intresserad av att investera i ett SRIS system maste nyttorna
Overstiga kostnaderna med stor marginal. Vad som slutligen kommer att avgéra SRIS
systemets unikhet och attraktivitet pa marknaden &r pa vilket satt det kommer att paketeras,
det vill saga vilka kringtjanster som kommer att presenteras tillsammans med den priméra
halkvarningen.
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8 Forslag till vidare forskning

Projektet Slippery Road Information System &r i sin inledningsfas och det finns darmed
mycket utrymme for vidare forskning. | detta kapitel ges forslag pa fortsatta
forskningsomraden inom uppsatsens problemomrade, det vill sdga hur det skulle vara mojligt
att ga vidare med var undersokning.

Vi har i denna uppsats undersokt potentiella kunders nyttor med SRIS samt vilka drivkrafter
det finns for ett foretag att samla in data for nagot som ar till alla trafikanters nytta.

Av tids och kostnadsskal har vi varit tvungna att begransa var undersokning. Genom att haft
tillgang till ett annu storre intervjuunderlag, det vill saga utfort fler intervjuer inom varje
segment, skulle vi kunnat erhalla ett &nnu sakrare underlag for vara slutsatser. Detta ar nagot
som skulle kunna goras genom att bedriva vidare forskning inom uppsatsens problemomrade.

D4 vi i under uppsatsens gang inte har haft tillgang till nagra kostnader for installering och
anvandande av SRIS har analyserna blivit begransade och baserade pa antagningar. Alla
foretagen ar véldig kostnadsberoende och de har déarfér bara kunnat anta att om nyttorna med
systemet skulle Gverstiga kostnaderna sa skulle det kunna vara intressant med SRIS. For att fa
ett slutgiltigt resultat skulle ett forslag till vidare forskning vara att genomféra en uttkad
variant av var undersokning med uppstéllda kostnadsforslag. En kostnad ar aven onskvard for
att fa en klar bild av nettonyttan med SRIS, alltsa bruttonyttan minus de kostnader som
uppkommer av SRIS. For att fa fram nettonyttan skulle dven ungefarliga siffror pa de nyttor
som uppkommer hos foretagen behdvas uppskattas.

Med hjalp av nyttovarderingsmodellen har vi lyckats identifiera vilken del av ett erbjudande
som kunderna har storst anvandning for. Utefter detta har vi strukturerat nyttorna efter den
betydelse de skulle kunna fa hos kunderna. For att utveckla nyttovéarderingsmodellen
ytterligare kan nyttorna tilldelas strategiska roller for att det séljande foretaget ska veta vilken
strategi som &r onskvéard for att uppfylla kundernas nyttor och motiv. Denna strategiska del foll
utanfor denna uppsats ramar och skulle darfér kunna vara ett forslag till vidare forskning. Vi
har dven valt att ta med vilka risker, det vill s&ga vilka hinder som kunderna ser med SRIS, for
att fa en battre helhetshild av systemets framgang. Detta har vi gjort under var riskanalys dar vi
har lyckats stélla upp riskerna som de intervjuade foretagen har framfort. Dessa har
presenterats med deras tillhérande riskvarden samt vilken atgardsprioritering de har. Hur dessa
risker ska atgardas pa ett tidigt stadium kommer tyvarr inte att innefattas av var undersokning
da det ligger utanfor uppsatsens ram, utan &r ett bra forslag till vidare forskning. Vissa
indikationer pa atgarder kan dock utlasas fran vara slutsatser om SRIS.

Kundanalysen som ar genomford i denna uppsats har gjorts for att ingdende titta pa
segmentens befintliga sakerhetssystem for att utrona om det inom foretaget finns ett
oidentifierat behov samt for att finna kundernas nyttor med SRIS. Kundanalysen ar bara en del
av en strategisk analys som ingdr i en marknadsplan. For att vidare utveckla
problemformuleringen i denna uppsats skulle fortsatt forskning kunna géras genom att fortsatta
dar vi slutat. Det vill s&ga genomfdra en konkurrentanalys, marknadsanalys och en
omvarldsanalys for att fa fram SRIS:s mojligheter, hot, trender och strategiska osakerheter.
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Efter att det saljande foretaget har valt sitt eller sina marknadssegment maste de genomfara en
marknadspositionering, detta innebar att foretaget maste hitta ett satt att differentiera sitt
erbjudande gentemot eventuella konkurrenter. Halkvarningssystemet i SRIS ar helt unikt men
maste paketeras pa ratt satt och marknadsforas pa ett satt som gor att det blir oemotstandligt for
de potentiella kunderna. For att sedan implementera den valda
marknadspositioneringsstrategin, kravs en organisation som kan hantera och utveckla den
tilltankta marknaden. For att gora detta mojligt kravs bra samarbete mellan de olika inblandade
parterna samt att det finns ett gemensamt mal som alla stravar mot.
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Appendix A - Slippery Road Information System

Projektet &r ett samarbete mellan Végverket, Caran, Combitech, Klimator, Saab, Bilia, VM-
data och Statens vag och transportforskingsinstitut (VTI). Projektet har som mal att kunna dka
trafiksakerheten och forbattra vintervaghallningen ute pa vagarna. Detta ska kunna uppnas via
ett kvalitetssakrat halkvarningsvérde. Halkvarningen ska skickas till foraren i bilen och ska
forhoppningsvis leda till béttre anpassning av kérningen till det rddande vaglaget.'*

Speciella telefonenheter, telematik, ska installeras i ett visst antal bilar. Med hjalp av dessa
enheter ska bilen kunna ta emot och sénda information om hur véglaget ar. Telefonenheten tar
emot signaler fran bland annat bilens antispinn- och antisladdsystem samt dess lasningsfria
bromsar (ABS bromsar Antilock Brake System), vilka kan dversattas till friktionsvarden. Dessa
friktionsvarden skickas sedan ivdg med hjalp av GPRS till en central databas. Dar végs bilens
friktionsvarde samman med data fran vagverkets vagvaderinformationssystem (VViS) for att
skapa en kvalitetssakrad halkvarning. Den kvalitetssakrade halkvarningen skickas sedan ut med
hjalp av GPRS till de trafikanter i det drabbade omradet som innehar tjansten.**

Vagverket har idag placerat ut 723 matstationer, sa kallade vagvaderinformationssystem. Dessa
vaderstationer mater dygnet runt vagyte- och lufttemperatur, luftfuktighet, nederbdrd, samt
vindhastighet och vindriktning. Nagra av matstationerna fotograferar dven vaglaget. | Goteborg
ar alla regionens 80 stycken véderstationer utrustade med den nya GPRS tekniken. GPRS
tekniken har gjort det majligt att skicka information tre ganger snabbare &n tidigare, nu skickas
den var tionde minut istallet for en gang i halvtimman. Tack vare detta och att en halkvarning
kan ges for hela vagstrackor, istallet for att bara fa information fran véderstationernas
placering, ges basta mdjliga underlag for saker korning vid vintervaglag.'*’

SRIS kan inte bara ge information om halt véglag utan dven om trafikstockning. Har anvands
SRIS som en navigator for att kunna gora ett battre och effektivare vagval och darmed fa ner
kostnaderna. Vaderdata som samlas in kan dven anvandas som underlag for nar och var det
finns behov av plogning, men &dven for att anpassa hastigheterna efter radande véglag dar det
finns omstallbara hastighetsskyltar (variabla trafikmarken).*®

Informationen som kan utvinnas av SRIS &r oédndlig och i dagslaget vet man inte definitivt
vilka funktioner systemet ska innehalla forutom den primara halkvarningen. | dessa beslut &r
det viktigt att géra en avvagning av vilken informationsutldmning som anses vara for privat
eller inte.**

145 caran, (2006).
8 Ipid.
Y7 Ibid.
8 Ipid.
9 1bid.
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Personlig intervju

Intervjuade foretag Representant Datum Plats
_m_ . | Bo Gustavsson 28/11 - 2006 TaxiKurir
SINIIALTE | Trafikchef Abéacksgatan 6A
m Personlig intervju |431 67 Goteborg
Niklas Falk 29/11 - 2006 Franchisetagare Jetpak:
VD GLC Bud AB

Salsmastaregatan 14
422 46 Hisings Backa

Per Hoglund
Forsaljningschef

29/11 - 2006

Personlig intervju

Bilia Sisjon
Norra Langebergsg. 3
400 97 Goteborg

TRYGG CHHANSA

Lars Nilsson

Chef Teknik & Motor

Anders Wallstenius

Riskteknik Motor

30/11 - 2006

Personlig intervju

Trygg Hansa
Fleminggatan 18
106 26 Stockholm

-

Mans Lennstrand
Chef sales support
Telenor Xpress

1/12 — 2006

Personlig intervju

Telenor Xpress
Asogatan 108
118 29 Stockholm

4

Lars Backstrém
VD

4/12 — 2006

Personlig intervju

Taxi Goéteborg
Gustaf Dahléngatan 19
402 71 Goteborg

Network Manager

Personlig intervju

Hans Carlsson 5/12 — 2006 Securitas Bevakning AB
Regionchef Odinsgatan 18
SECURITAS Personlig intervju | 401 21 Goéteborg
=7 7/ 4 Jan Ohlsson 18/12 - 2006 DHL Express
=, A ——

Gullbergsvassgatan
411 04 Goteborg
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Oscar Berglin 15/12 - 2006 If forsékringsbolag
Chef skadeservice Saab forsakring
Saab Forsékring Mailintervju 106 80 Stockholm
Rickard Linge 22/12 - 2006 Securitas Véarde AB
Fordonsansvarig Vallgatan 11
SECURITAS Mailintervju 171 09 Solna
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Appendix C - Intervjumall foretag

Vart examensarbete ar en del av ett stérre projekt, som gar under namnet Slippery Road
Information System. Detta projekt syftar till att ©6ka trafiksékerheten och forbattra
vintervaghallningen genom att implementera telematik i fordon. Projektet ar ett samarbete
mellan foretagen; Véagverket, Caran, Combitech, Klimator, Saab Automobile, VM-data, Bilia
och Statens vég och transportforskningsinstitut. En dvergripande vision for projektet &r att via
information om vaglaget kunna informera foraren och déarmed fa den att anpassa korsattet efter
radande forhallanden. Informationen ska aven kunna skapa forutsattningar for en battre
optimering av vintervaghallningen, genom att till exempel ge upplysningar om plogade végar.

Projektet &r i sin initiala fas och var funktion ar att undersoka marknaden for ett behov av
utOkade trafiksékerhetssystem i fordon, samt vilka drivkrafter som kan motivera ett féretag att
vilja anvanda SRIS system.

o Kort beskrivning av ert foretag (Storlek pa foretaget, antal anstallda, omsattning,
konsfordelning)

e  Vad for typ av fordon anvander ni er av inom ert yrke?
- Leasar eller &ger ni era fordon?
- Hur manga fordon har ni i bruk?

Fran och med nu fokuserar vi enbart den latta trafiken

e Vad har ni for kdp/leasingkriterier nér ni kdper/leasar era fordon?
- Vilket av kopkriterierna véger tyngst?

o Hur stor andel av er totala kostnad per ar ar kopplade till fordonskostnader? (Bade
innehav och driftskostnader, inkl. I6ner)

o Pa vilka korstrackor utfor ni transporter? (Huvudomradet samt landsvéag/statskorning)
- Anvands olika fordon pa olika strackor?

o Hur planerar era chaufforer sin resvég, vilka parametrar tar de hansyn till?( Kortaste eller
snabbaste vagen. Bestdimmer chauffdrerna detta sjalva.)
- Hur bestams resvagen; utifran kartor, navigator eller med hjalp av ndgot annat
instrument?

o Har ni ndgon form av trafiksékerhetsutbildning for era anstéllda? (Kérprov och hur
chauffdrerna ska kora for att vara ekonomiska Eco-driving)

e  Vad anvander ni for teknologi i era fordon idag?
- Vad for teknik ar ett maste for att kunna utfora era transporter?
- Har nagot installerats for att kunna 6ka sékerheten under transport bade vad
galler bade forflyttning av gods, men framforallt for era egna chaufférer?
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Sakerhet

o De olyckor som intraffar under era tranporter, har ni nagon statistik éver vad orsaken till
olyckorna har varit? (Halka, krock mm.)
- Vad gor ni for att forebygga och forbéattra olycksstatistiken?

o Motorfordon raknas som ett av de mest riskfyllda transportmedlen, hur skyddar ni era
anstallda i jobbet respektive godset under transporten?

Marknaden

o Kan ni beskriva de kundgrupper ni vander er till. Vilken malgrupp ar dominerande?
- Vad har ni for bild av kunden och hur forsoker ni tillfredsstélla deras behov?
- Vilken uppfattning vill ni att era kunder ska ha om ert foretag?

o Hur marknadsfor ni er och genom vilka kanaler? (TV, tidning mm.)
- Anvander ni nagot sékerhetsargument relaterat till era transporteringar nar ni
marknadsfor er, och i sa fall hur?
- Skréaddarsys marknadsforingen till olika kundgrupper?

e  Padagens marknad rader hog konkurrens. Hur differentierar ni er for att vara
konkurrenskraftiga?
- Varfor tror ni att kunderna véljer ert foretag framfor era konkurrenter?

e Vad har ni upplevt for trender i samhallet och vilka trender kan ni forutspa pa
transportmarknaden? (har behovet och utbudet av era tjanster andrat sig)
- Ser ni detta som ett hot eller en méjlighet for ert foretag?
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Telematik (SRIS)

| syfte att Oka trafiksakerheten och mojligheten for trafikanter att fa kunskap om radande
vaglagsforhallande, ar det nodvandigt att fa tillgang till mer data géllande variation langs
vagarna. Ett satt att l6sa detta problem &r att nyttja den data som kan fas fran bilar som fardas
langs aktuella végstrackor. Moderna bilar &r utrustade med antisladd och antispinnsystem och
denna information kan 6versattas till ett friktionsvarde. Genom att kommunicera detta varde till
en tolkningsmodell kan ett kvalitetssakrat varde berdknas. Kvalitetssakringen erhalls genom
sammanslagning av flera olika bilars matvéarden och véaderdata. Tanken med SRIS &r att foretag
som ror sig mycket pa vagarna ska samla in information om véglaget, och de blir darmed
kostnadsbérare. Alla trafikanter kommer sedan att kunna ta del av denna information.

SRIS kan ge information om trafikstockning, halt vaglag och andra svarigheter utmed vagarna.
SRIS kan &ven anvéndas som en navigator for att kunna gora ett battre vagval. Den ger
alternativa vagval om det skulle uppsta nagra problem pa den vag du kor pa. Detta gor att
foretaget kan fa ner kostnaderna i och med det effektivare vagvalet.

Fragan vi da staller oss ar hur ni som foretag skulle kunna bli motiverade till att béara
kostnaderna for nagot som ar till allas nytta?

° Ar ni bekant med telematik i fordon?
- Hur da?

e  Vad skulle ni kunna se som mervérde/anledning till att installera SRIS i era fordon?
(Bade fran era konsumenters synvinkel och fran foretagets sida.)

e  Ert foretag blir kostnadsbarare da era fordon hamtar in information som andra sedan kan
ta del av genom att enbart kdpa tjansten. Kan ni se nagra drivkrafter som kan vaga upp
kostnaderna for att installera SRIS?

(Skattereduktion, billigare forsékringspremie (for fordonen), gratis parkering (miljébilarna),
billigare forsakring for de anstallda genom forsakringskassan etc.)

Exempel: Tror ni att det skulle kunna finnas nagot argument for att kunna sénka
forsakringspremien for arbetstagarna da deras arbetsplats blir sékrare? (utgar fran
chaufforernas sida)

e  Vad kan ni se for problem eller hinder for att inforskaffa SRIS i ert foretag?

(SRIS innebér att standigt synas genom GPS, tror du att detta skulle kunna innebdra problem

med integriteten hos er personal?)

Tack for er medverkan!
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Appendix D — Intervjumall forsdkringsbolag

Vart examensarbete ar en del av ett storre projekt, som gar under namnet Slippery Road
Information System. Detta projekt syftar till att ©6ka trafiksakerheten och forbattra
vintervaghallningen genom att implementera telematik i fordon. Projektet ar ett samarbete
mellan foretagen; Véagverket, Caran, Combitech, Klimator, Saab Automobile, VM-data, Bilia
och Statens vég och transportforskningsinstitut. En évergripande vision for projektet &r att via
information om vaglaget kunna informera foraren och darmed fa den att anpassa korsattet efter
radande forhallanden. Informationen ska dven kunna skapa forutsattningar for en béttre
optimering av vintervaghallningen, genom att till exempel ge upplysningar om plogade végar.

Projektet &r i sin initiala fas och var funktion ar att undersoka marknaden for ett behov av
utOkade trafiksékerhetssystem i fordon, samt vilka drivkrafter som kan motivera ett féretag att
vilja anvanda SRIS system.

e Kort beskrivning av ert forsékringsbolag

e Inom vilka omraden erbjuder ni forsakringar?
- Har ni nagot omrade dar ni &r specialiserade?
- Hur stor andel av forsakringsbolagets intakter kommer fran bilférsakringar?

e Vilken uppfattning vill ni att era kunder ska ha om ert forsékringsbolag?

e Pa dagens marknad rader hog konkurrens. Hur differentierar ni er for att vara
konkurrenskraftiga?
- Varfor tror ni att kunderna véljer ert forsakringsbolag framfor era konkurrenter?

e Hur klassificeras bilférsakringarna?
- Gor ni ndgon skillnad mellan privatpersoner och foretag, vad galler tecknande
av bilforsakringar?
- Av vilka skal skiljer de sig?

e Vilka &r de vanligaste orsakerna till att en bilolycka intréffat, dar ni som forsakringsbolag
betalar ut ersattning till forsakringstagaren? (rangordning 6nskvard)

e Har ni nagot samarbete med nagra bilmarken? (Ex. Volvo har Volvia genom if)
e Engagerar sig ert forsakringsbolag i nagot projekt for att oka trafiksakerheten?
e Vad har ni upplevt for trender i samhallet och vilka trender kan ni forutspa pa

forsakringsfronten? (Har behovet av en bra forsakring 6kat? Har nagot speciellt
forsakringsomrade ckat/minskat)
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Telematik (SRIS)

| syfte att Oka trafiksakerheten och mojligheten for trafikanter att fa kunskap om radande
vaglagsforhallande, ar det nodvandigt att fa tillgang till mer data géllande variation langs
vagarna. Ett satt att l6sa detta problem &r att nyttja den data som kan fas fran bilar som fardas
langs aktuella végstrackor. Moderna bilar &r utrustade med antisladd och antispinnsystem och
denna information kan 6versattas till ett friktionsvarde. Genom att kommunicera detta varde till
en tolkningsmodell kan ett kvalitetssakrat varde berdknas. Kvalitetssakringen erhalls genom
sammanslagning av flera olika bilars matvéarden och véaderdata. Tanken med SRIS &r att foretag
som ror sig mycket pa vagarna ska samla in information om véglaget, och de blir darmed
kostnadsbérare. Alla trafikanter kommer sedan att kunna ta del av denna information.

Fragan vi da stéller oss ar hur man ska kunna motivera foretag att bara kostnaderna, nar nyttan
ar for alla trafikanter? Har skulle darfor forsékringsbolagen kunna fylla en motiverande
funktion.

e Vilka parametrar tar ni hansyn till nar ni satter en forsékringspremie for en bil?
- Vad finns det for skillnader mellan foretag och privatpersoner?
- Hur ofta stams parametrarna av mot verkligheten, och hur ofta sker
uppdateringen av forsakringspremien mot forsakringstagaren?

e Om vi antar att SRIS kommer att bidra till 6kad trafiksakerhet, hur skulle da detta kunna
paverka forsakringspremien?
- Finns det nagra incitament for er som forsakringsholag att kunna sanka premien
for att motivera kostnadsbérarna?

e Detta sékerhetssystem kan leverera mangder av olika sorters information, vilken

information skulle kunna fa er att sinka premien? (Exempel pa information som kan
inhdmtas genom SRIS kan vara korsatt och hastighet)

Tack for er medverkan!
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Appendix E - Ordlista

Automatisk hastighetsanpassning; bilens fart anpassas automatiskt vid information fran yttre
kallor, till exempel elektroniska vagmarken, trafikledningscenter.™

Bluetooth; &r en standard som tagits fram for tradlos kommunikation mellan tva enheter.
Denna kan anvandas for praktiskt taget all typ av elektronik som behéver kommunicera med
andra delar i ett system. Fran borjan var det tankt som en kommunikationslsning for
mokglltelefoner, men vartefter fler och fler foretag har anslutit sig har nya mojligheter visat

sig

GPRS (General Packat Radio Services); &r en tjanst som gor det mojligt att pa tradlos vag och
med hog hastighet sanda e-post och annan datakommunikation pa existerande bandbredd.
GPRS innebar att man kan ¢verfora data till mobiltelefoner vid hastigheter mellan 30 och 100
Kilobit per sekund, samtidigt som telefonen kan vara standigt uppkopplad mot Internet.
Eftersom informationen skickas i paket nar den behdvs, precis som pa Internet, behdver man
inte halla linjen 6ppen utan kan vara uppkopplad hela tiden och betala for dverford datamangd.
GPRS drivs framst av Ericsson och Nokia och en del japanska leverantorer.*?

GPS (Global Positioning System); ar ett system for att bestamma laget for till exempel en bil.
Bilens position pa marken kan bestammas pa nagra tiotal meter med hjalp av signaler fran
satelliter. Inom ett visst avstand fran ett trafikmarke eller dylikt kan bilens position darfor
aktivera ett visst meddelande eller paverka exempelvis bilens automatiska
hastighetsanpassning.**®

GSM (Global System for Mobile Communication); innebar att en forbindelse mellan tva
punkter kopplas upp, och halls reserverad, fér dubbelriktad datakommunikation.**

Mobitex; ar ett publikt rikstdckande radioburet paketformedlande system for att mobilt
Overfora data och text digitalt samt i viss utstrdckning, analogt tal. Systemet anvands idag
frekvent av mobila arbetsplatser det anvands till exempel i transportsfordon fér kommunikation
och éverforing av data vid de tillfallen enheten befinner sig i narheten av sadana stationer.**®

Navigeringssystem med dynamisk guidning; ger hela tiden under resan information och forslag
till hur bilen ska mandvreras.**®

RDS (Radio Data System) och DAB (Digital Audio Broadcasting, Digital Radio); ar tva stt att
sédnda information parallellt med vanliga radiosdndningar. Med dessa system kan bilradion
lagra trafikmeddelanden automatiskt, dven om inget radioprogram &r igang. Systemet kan

130 Delegationen for transporttelematik, (1994).
31 Eljasson, K., Hosseinpour, R., (2006).

152 Jonson, A., (2001).

153 Delegationen for transporttelematik, (1994).
>4 Strom, P., (2002).

155 Eliasson, K., Hosseinpour, R., (2006).

15 Delegationen for transporttelematik, (1994).
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vidareutvecklas sa att foraren vid starten far hora tidigare samma dag utsanda
trafikmeddelanden som &r aktuella.™’

RFID (Radio Frequency Identification); Kan ta emot information, lagra information och séanda
information. Kommunikationen med kretsen sker tradlost, kretsen behdver inte vara inom
synhall for lasaren och radiovagorna kan passera genom de flesta material.**®

Variabla trafikmarken; vagméarken dar informationen kan &ndras efter hur trafiken och
vagforhallandena ser ut. Exempelvis om det ar ko s& sanks ofta hastigheten.'>®

37 Delegationen for transporttelematik, (1994).
158 Strom, P., (2002).
19 Delegationen for transporttelematik, (1994).
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