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FOrord

DEN GRAFISKA SEKTORN inom medieindustrin har under senare &r
upplevt genomgripande forindringar. Teknologiutvecklingen,
Internet och globaliseringen har i grunden 4ndrat spelreglerna och
ddrigenom foretagens konkurrenssituation. Samtidigt ser vi att den
bransch som traditionellt kallats grafisk, idag i allt storre utstrick-
ning omfattar hela publiceringsprocessen.

DENNA RAPPORT BESKRIVER vilka konsekvenser denna omvandling
fir och sitter in den grafiska sektorn i ett storre perspektiv. Den
belyser vikten av 6kat virdeskapande och lyfter fram idéer om hur
detta ska kunna g3 till. Rapporten uppsummerar de erfarenheter och
kunskaper som samlats under mer 4n ett r av arbetsméten som
genomforts i Grafiska Foretagens Férbunds projekt "E-Gutenberg”,
med deltagande av representanter f6r medlemsforetagen och kun-
derna. En parallell och delvis integrerad process genomfordes inom
Viskom, den norska branschorganisationen.

DENNA 32-sIDIGA RAPPORT ir en kortversion av en 140-sidig
"bruttorapport”. Den har sammanstillts av Sverker Erlandson och
syftar till att underlitta processen att ta till sig projektets budskap.
Den kommenterar och fértydligar resultaten och lyfter fram de
viktigaste slutsatserna och den visentliga dtgirdspotentialen. For

att 6ka forstdelsen finns i slutet av denna skrift ett antal exempel

pa kundprojekt som genomforts vid grafiska foretag. Exemplen ir
himtade frin de foretag som deltog i projekt "E-Gutenberg ”

men éven frin andra foretag som pé olika sitt redan gor affirer

av e-Gutenberg-typ.

FOR ATT DRIVA PROJEKTET ~E-Gutenberg” och ta fram denna
beskrivning har GFF samarbetat med SMG Consulting AB. Frin
SMG har Eskil Ullberg varit projektledare och Rickard Normann
har ocksd deltagit i projektarbetet. Eskil Ullberg har ocks framstillt
illustrationerna. Frin Grafiska Foretagens Forbunds kansli har frimst
Sverker Erlandson, Gunnel Westlind, Hasse Hedberg, Hans Johans-
son och Ola Karlsson arbetat i projektet.

DET AR VAR FORHOPPNING att rapporten skall bidra till reflektioner
och idéer kring det potentiella virdeskapandet bland de grafiska
foretagen och att den skall bidra till skapa ett bredare synsitt pa
grafiska industri, hos kunderna, bland studerande och allminhet.

Bistd girna i spridningen av rapporten. Den finns att rekvirera frin
GFFs kansli.

Hasse HEDBERG SVERKER ERLANDSON
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NYA VARDEN 1

E-GUTENBERGS VARLD

En bransch | stark
forandring och utveckling

Avregleringar,
globalisering och

[T-utveckling

DE SENASTE ARENs utveckling med avreg-
leringar, globalisering och IT-utveckling har
pa ett mycket radikalt site dndrat forutsice-
ningarna f6r foretagen inom den grafiska sek-
torn. Fran att ha konkurrerat om produktio-
nen av grafiska alster méter foretagen nu kon-
kurrens frén hela medieomradet. Den fysiska
produkten — trycksaken — utgér en allt min-
dre del i den informationsforidlingsprocess
dir den tidigare ofta var helt dominerande.
Olika tjanster utgor en allt storre del av for-
ddlingsvirdet. De mervirden som skapades i
produktionsprocessen ersitts av virden som i
en kunskapsekonomi skapas i samspelet mel-
lan produkt och minniska pé en ny tjinste-
marknad.

For att kunna utvecklas och tjina pengar
mdste det grafiska foretaget anpassa sig till den
forindrade marknaden. At bli vid sin list i
snidv bemirkelse riskerar att leda till tillbaka-
gang och till och med dod, pa samma siitt som
vi sett tryckerier fastlasta vid bly- och hog-
trycksteknik do vid tidigare teknikforind-
ringar. Det krivs omstillning och nya strate-
gier for att lyckas. Det ir om detta denna skrift
handlar. Underlaget utgors av det omfattande
projekt — e-Gutenberg — som GFF i samar-
bete med Viskom (fd GBL) i Norge utforde
under 2000 med hjilp av konsultféretaget
SMG Consulting. Milet med projektet be-
grinsar sig inte till dessa organisationers
medlemsforetag utan ir i lika hég grad tinke
att sprida kinnedom om den grafiska sektorn
som den hégteknologiska kommunikations-
industri den idag 4r. Det ir viktigt att kunder,

medarbetare, blivande medarbetare, finansii-

rer och allminheten vet vad branschens fore-
tag kan.

Den nya informationsteknologin (IT) pa-
verkar bland annat informationsflédet i sam-
hillet. De grafiska foretagen, som ju ir en del
av hela informationssektorn, paverkas dirfor
i hogre grad av IT-utvecklingen 4n ménga an-
dra branscher. Resultatet av projektet ir ett
forsok att finga och tydliggdra den pdgdende
utvecklingen. Det rér sig inte om en omsving-
ning frén en dag till en annan utan om en
pagdende process. Hastigheten ir inte kon-
stant. Det innebir att det aldrig ir forsent att
pabérja en forindringsprocess.

Det vi vill beskriva tillimpas redan i olika
omfattning av de foretag som leder utveck-
lingen inom den grafiska sektorn men ocksa i
hég grad av andra aktérer. Det som for en del
foretag dr vil kinda forhéllanden ir for vil-
digt minga andra sddant som de inte tycker
berdr dem sjilva. Vir tes ir att inga foretag
kan blunda f6r det som sker utan aktivt maste
forhélla sig till forindringen pd marknaden.
Det innebir inte att det finns ndgra enhetliga
16sningar — tvirtom — men varje foretag méiste
overviga vilken inverkan de yttre forindring-
arna pa marknaden kan ha pd den egna verk-
samheten och gora ett vigval.

Den hir skriften utgér en sammanfattning
av projektresultatet. Den innehaller ocksd ex-
empel pd hur ett antal féretag i branschen re-
dan har stillt om till ett nytt virdeskapande.
Avsikten ir att den skall kunna anvindas som
idégivare vid foretagens interna arbete i so-
kandet efter nya affirsuppslag, ny organisa-
tion, kunskapsuppbyggande och strategier.



Ny affarslogik ger nytt vardeskapande

Affirslogiken

har

forindrats

DEN NYA konkurrensen framtvingar ett nytin-
kande inom den grafiska sektorn. Affirs-
logiken f6rindras.

* Kunskap blir viktigare in maskiner.

* Vi mdste ldra oss hur vi skall ¢jina pengar
pa kunskap och tjinster.

* Vira erbjudanden blir tjinster knutna till
en produkt, men inte prissatta efter pro-
duktens framstillningskostnader utan efter
det virde som de skapar f6r kunden.

 Utmaningen blir att skapa den kompetens
som behovs for den nya inriktningen och
for att kunna hantera risker.

* For detta krivs en ny och forbittrad

ledningskompetens.

Den utveckling som vi ser inom den grafiska
branschen sker ocksi inom andra industri-
grenar. Tjinsteinnehallet i affirerna 6kar och
den fysiska produkten utgér en relativt min-
dre del. Ett sddant exempel ir flygmotor-
tillverkaren General Electric. Fér 20 &r sedan
svarade motorerna for 85% av foretagets vinst,
dr 2000 enbart 25%. GE gjorde berikningar
av hur kundernas totala kostnader for flyg-
motorer fordelade sig under en motors livs-
tid. De fann att av kostnaden bara till en tred-

jedel kom frin tillverkningen av motorn

Alternativen

VAN AV ORDNING frigar sig kanske om det da
inte finns alternativ till att sld in pd vigen att
bli ett e-Gutenberg foretag, dvs ett foretag som
anammar idéerna om att Sverga till en verk-
samhet med utrymme bade f6r tryck och
tjanster? Jo visst. Vi har identifierat tre.

1. At bli kostnadsledare, det vill siga att ef-
fektivare dn andra producera trycksaker.
Det kommer att finnas utrymme for ndgra
storre foretag pa varje geografisk marknad
inom respektive produktomride. Trycksa-
ker, det ir alla 6verens om, kommer att fin-
nas ocksd i framtiden. Priskonkurrensen

kommer att vara stor.

medan tvi tredjedelar kom frin service och
andra tjinster kopplade till anvindningen av
motorn. Idagsiljer GE service bide till de egna
motorerna och konkurrenternas och tjinar
mer pengar. Affirslogiken har férindrats. Ett
nirliggande exempel frin vér egen bransch ir
att Heidelberg nu erbjuder trycktimmar i stil-
let for tryckpressar till tryckerierna och tar be-
talt for utnyttjade cylindervarv och inte for
maskinen. Xerox ir ocks ett intressant exem-
pel. Foretaget har gtt frén att vara tillverkare
av kopieringsmaskiner till att bli "The docu-
ment company”. De bytte frin att tillverka
maskiner till att fokusera pd kundens anvind-
ning av maskinerna. Den digitala utvecklingen
gick snabbt och snart kallade de sig for "the
digital document company” for att nu slutli-
gen flytta fokus till innehallet och inrikta sig
pa "knowledge management”. Maskinen 4r nu
underordnad, i stillet 4r det tjanster knutna
till tekniken som ir affiren. Exempel pd denna
utveckling finns inom alla branscher. Inom
den grafiska branschen ir tendensen 4n mera
utpriglad eftersom vi sysslar med produkter
som i hog grad konsumeras i kombination
med tjinster. Vi kommer nedan att behandla

dessa frigor mera utforligt.

2. Foretag pa en lokal marknad eller med
unika produkter. Vissa ofta mindre foretag
som arbetar pa en lokal relativt skyddad
marknad eller har en unik produkt och
samtidigt har en god lonsamhet kan san-
nolikt klara sig under en kortare eller lingre
period.

3. "Skansen”. Dir hamnar foretag som inte
kan bli tillricklig effektiva i sin grafiska pro-
duktion f6r att vara kostnadsledare och inte
vill eller formér att vixla om till en ny in-
riktning. Tyvirr ser vi redan idag méinga
”Skansen-kandidater” pd marknaden med

dalig lsnsamhet och liten frnyelsefdrmaga.



Nya mojligheter

SAMTIDIGT soM DE grafiska foretagen stills in-
for nya utmaningar vidgas marknaden och
mojligheterna till nya affirer. Genom att ta
initiativ 4r det mojligt fér branschens foretag

att muta in dessa mojligheter innan konkur-
Figur |
Den nya majlighets-
rymden ar betydligt
storre dan den traditio-
nella grafiska marknaden.

renter frin nirliggande sektorer tar 6ver. Ris-
ken for det senare dr uppenbar. Detta forhal-

lande illustreras av nedanstiende figur.

skriva det nya omradet som visualiseringssek-
torn. Det 4r svart att finga allt i ett enda ord
och vi fir delvis tinja pa begreppet for att det
vi avser skall rymmas. Som framgar av figur 2
(sid. 8) ir det inte bara det som vi traditio-
nellt har sysslat med inom den grafiska sek-
torn utan iven ett antal andra aktiviteter och

kompetenser.
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Den nya "méjlighetsrymden” bestims av ny
teknik, globalisering och avreglering men ar
betydligt stérre 4n den traditionella grafiska
marknaden. Det giller for det grafiska foreta-
get att tinka strategiskt och vilja ut nigra moj-
liga nya affirer som leder till mélet. Graden
av erbjudande av elektroniska tjinster/produk-
ter illustreras i bilden sa att den undre delen
av ovalen innehéller ett stérre métt av grafiska
inslag, den 6vre mer av ”¢”. I mojlighets-
rymden har vi placerat nigra av exempelfore-
tagen. (Se nedan sid. 24)

Nir vi forsoke att finga det som utgér de
grafiska foretagens sirskilda kompetenser och

konkurrensfordelar har vi fastnat for att be-

Vissa av dessa kompetenser ir helt nya for de
traditionella grafiska foretagen. Exempel ir
databashantering, interaktivitet och att arbeta
med flera medier parallellt. Poingen ir att
grundliggande grafisk kompetens kan ge det
grafiska foretaget ett forsprang i tivlingen mot
tex de rena I'T-f6retagen. (Denna kompetens
har i vissa stycken gatt forlorad pd vigen, nir
efterfrigan pd god formgivning sjunkit till
foljd av att den nya tekniken satt verktyg i
hinderna pd mindre formgivningskunniga
amatorer).

IT-foretagen saknar ofta den nédvindiga
forstdelsen for informationsprocessen, for-

mens och typografins betydelse for att bud-



skapet skall nd fram. Det ir intressant att ob- | en solid grafisk plattform och goda kunska-

servera hur foretag i den grafiska branscheni | per om sina kunders behov har skapat 1os-
ménga fall yckas med att tillimpa elektroniska | ningar med anvindning av avancerade elek-
verktyg med storre framgéng in rena I'T-fore- | troniska tillimpningar. Dessa l6sningar inne-
tag som saknar erfarenhet av informations- | haller ofta bade grafisk produktion, elektro-
och publiceringsverksamhet. Féretagen i slu- | nisk kommunikation och e-handel. (Se exem-
tet av denna skrift 4r exempel pd hur man frin | pel pa sid. 24 och framét).

Visualisering - vidgad innebdrd av "typografi”
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Figur 2
Visualisering - ett nytt begrepp med
vidgad innebord av typografi



Internet har en central roll

SOM ILLUSTRERAS i figur 3 har Internet mycket
snabbt kommit att bli en gemensam kommu-
nikationsplattform for alla medier inklusive
det tryckta ordet. Inom négra f3 &r méste man
vara beredd att anvinda Internet om man vill

Figur 3 bedriva dven traditionell grafisk verksamhet.
Internet dr en gemensam
kommunikationsplatt-

form, dven for tryck.

Internet har betydelse som kommunikations-

redskap for 6verforing av grafiskt material och

affirstransaktioner & ena sidan och som me-
diet for att fora ut information till en anvin-
dare/lisare.

Foér den som vill utveckla sina affirer pa
det site vi hir beskriver utgdr Internet ett ovill-
korligt inslag i kunderbjudandet. Exempel-
foretagen har utan undantag Internet som

plattform for sina tjdnster.
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Alla medier foljer Internetstandarder
(Internet blir den nya plattformen iven for tryck)
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Vardeskapandet
kannetecknas av |0 punkter

Nédvindigt
att

overvaga...

SLUTSATSEN BLIR ATT det for varje foretag ir
nddvindigt att dverviga hur det egna foreta-
get skall forhélla sig till den nya konkurrens-
situationen p& marknaden. I det arbetet kan
den vara bra att stilla upp och diskutera ett
antal frigestillningar. Utan att gora ansprik
pa att dessa skulle vara heltickande har vi i
projektet definierat tio punkter under tre rub-
riker (A. Kundvirden, B. Principer och C.
Konkurrensmedel) som vi menar kinneteck-
nar det nya virdeskapandet. Dessa punkter
sammanfattas nedan. Direfter f6ljer en utfor-

lig beskrivning av varje punkt.

A: Kundvirden

| NY KONKURRENSSITUATION ger nytt virde-
skapande (ny teknik, globalisering, avreg-
lering). Ny forutsittning: Informationen
madste kunna levereras pd alla media.

2 KALLAN TILL AFFARER i det nya virde-
skapandet 4r KUNDENS PROCESSER. 90 pro-
cent av virdet skapas i tjinsteprocesser och
endast 10 procent i tryckpressen.

3 Konkurrenssituationen mellan papper och
elektroniska media — DEN NYA KARTAN.
Makten &ver medievalet har flyttats till

slutanvindaren.

Principer

4 access TiLL KUND. Den nya logiken leder
till att kunskap om kundens anvindning
av vara produkter och tjinster blir strate-
gisk. Access till kunden blir en f6rutsitt-
ning fér lirande om kundens anvindning.
UTVECKLA TRANSAKTIONEN TILL EN RELATION
— lirande om kunden.

5 FORST ELEKTRONISKA MEDIER OCH SEDAN
KANSKE PAPPER — trycka sd smart (lite) som
mojligt, dvs anvinda alla medier pd an-
vindarens villkor.

6 Ta ANSVAR FOR HELA PROCESSEN — fokusera
pa viirdet for slutanvindaren.

7 Ta INITIATIVET | KUNDRELATIONEN — mdjlig

strategi for den nya “visualiseringssektorn”.

C: Konkurrensmedel

8 VISUALISERINGSKOMPETENS blir ett nytt be-
grepp och blir ett avgdrande konkurrens-
medel.

9 TIDSVARDET pd information blir ett kon-
kurrensmedel och styr val av media. ”ALL-
TID TiLLGANGLIG” for kund 24h x 7d pd
kundens villkor.

10 MANAGEMENTKOMPETENS samt en digital in-
frastruktur blir nyckelfaktorer som ger ac-
cess till kund och blir den nya entré-
biljetten.



A: Kundvarden

Figur 4:

Tre omraden ligger till
grund for skapandet av
nya varden.Tjinste-
fiering, e-ifiering samt
upplevelse-fiering.

I. Ny konkurrenssituation

ger nytt virdeskapande
Som vi redan tidigare konstaterat ir den
forindring som vi kan se inom det grafiska
omradet inte unik. Inom snart sagt varje in-
dustrisektor kan man i storre eller mindre grad
se samma forskjutning frin produktionseko-
nomi till kunskaps- och tjinsteekonomi.
Tjdnsten ir en tillimpning som uppstdr i kun-
skapssektorn och kan prissittas for att oka
intikter och vinst. Denna f6rindring (ibland
kallad omkonfigurering) kan sigas leda till

grovt sett tre nya sitt att skapa virden.

TJANSTE-FIERINGEN Vi tar 6kat ansvar for/mdj-
liggor en effektivare process hos kunden. Vi
levererar en ny typ av tjinster: One-stop-shop-
ping, outsourcing, ansvar for funktion eller
utlovande av servicegrad.

E-IFIERINGEN gdr att alla medier anpassas till
Internet. Det giller dven tryckning t ex "com-
puter to print” dir tryckpressen tar emot di-

gital information som gjorts tillginglig 6ver

Internet. Anpassningen giller sivil innehdl-
let som de transaktioner som ingr i service-
paketet. Aven om det bara handlar om att le-
verera traditionella trycksaker krivs att kom-

munikation kan ske 6ver nitet.

UPPLEVELSE-FIERING Fokusering pd utform-
ningen, designen, av erbjudandet utéver den
rent funktionella designen. Formgivningen
har alltid varit central i den grafiska sektorn.
Denna kommer nu genom e-ifieringen att
omfatta alla medier.

"Visualiseringskompetensen” — det vidare
begrepp vi valt att anviinda pd dagens situa-
tion — blir en viktigt konkurrensfaktor.

Alla dessa tre medverkar till att skapa ett
okat virde och for kunden dirigenom ocksé
konkurrenskraft for det grafiska foretaget.
Vi har under ett antal ir sett olika former av
mellanhinder fylla det behov som kunder har
av assistans vid upphandling eller utférande
av tjanster. Det kan rora sig om “brokers” och
olika typer av konsulter. Reklambyrierna full-

gor ocksd ofta ett antal av dessa uppgifter.

il evelser,

Tre omraden som ligger till grund for skapandet av
nya kundvirden

Tjdnstefiering (Risk)

"Upplevelse "-fiering
("DisnevWorld”)

Kundurbjudandens som bestdr av produkier/tjiinster kan ses'som wiveckling i tre rikiningary (flinster, "e-",

» e-ifiering (Internet)
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Figur 5

Den omfattande
aktorskartan forandras
och vixer hela tiden.

E-fieringen medfor nya behov men ocksi ut-
rymme f6r bide den grafiska leverantdren och
olika nya aktérer och konkurrenter. Den om-
fattande aktorskartan forindras och viixer.

Ett stort antal av de funktioner som utfors
ligger inom den méjlighetsrymd som vi ovan
talade om, kan ge nya affirer it oss som gra-
fiska leverantdrer. Det giller att vi tar for oss
av detta virdeskapande och erbjuder vira
kunder fler och nya tjinster och dirvid ut-
nyttja e-mojligheter och visualiseringskom-
petens”. Gor vi inte det kommer andra akto-

rer att ta marknaden.

2. Killan till affirer i det

nya viardeskapandet ar

kundens processer
I den tidigare produktionsstyrda ekonomin var
de avgorande konkurrensfaktorerna produkt-
utformning och produktionsekonomi. Leve-
ranser avsag firdigstillda produkter och leve-
rantdrens dtagande var i regel fullgjort nir
varan nddde kunden. Vir — den grafiska leve-
rantorens — insatser for att 6ka den egna pro-

duktionsapparatens effektivitet var det som

skapade konkurrenskraft. I den nya tjinste-
ekonomin ir produkten bara en — om in vik-
tig — mindre del av kundens virdeskapande.
Nir det giller betydelsen for kundens intji-
ningsférmaga och lonsamhet ligger 90 pro-
cent av virdet for denne i tjinsteprocesser som
vi utfér tillsammans med och f6r kunden och
endast 10 procent av virdet i var tryckprocess.
(Denna relation 4r naturligtvis inte exakt och
varierar frin fall ¢ill fall, men storleksord-
ningen ir erfarenhetsmissigt vanlig). En ome-
delbar reflektion blir di att flytta fokus fran
den egna tryckprocessen till kundens proces-
ser. Om 10 procent av virdet ligger i trycket
skulle effekten om tryckeriet blev 10 procent
effektivare i produktionen méjligen bli ett
1 procent ligre pris for kunden, medan en
motsvarande forbittring i tjdnsteprocessen
skulle ge 9 procent i kostnadsreduktion och
kanske dnnu mycket mer i 6kade intikeer. Alle
talar for att det grafiska foretaget bor forskjuta
sina utvecklingsinsatser mot kundens process
(naturligtvis utan att férsumma den egna pro-
duktionsapparaten).

Det hir avspeglar sig ocksd i 16nsamheten i
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Figur 6

Fraga Dig sjdlv hur skapar
vara produkter virde i
kundens anvindning.

det grafiska foretaget. I flera av de exempel
som redovisas i slutet av denna skrift framgar
det tydligt att lonsamheten stiger i takt med
okningen av tjinsteinnehallet i foretagets fak-
turering,

Virdet i kundens processer — i vilka vara
produkter/tjinster anvinds for att skapa virde
for kundens kund (ytterst slutkunden, allmin-
heten) blir det nya fokus som det grafiska f6-
retaget méste ha for att vara konkurrenskraf-
tigt. Tjinster dominerar det virde som ska-
pas. En relation med kunden blir dd en
“entrebiljett” till denna nya logik. Det ricker
inte lingre att skota affirerna som en transak-
tion.

Tjinste-fieringen innebir att vi gar in och
svarar for en del funktioner som kunden tidi-
gare sjilv svarat for. Detta medf6r ocksd att
ansvarsgrinsen flyttas in i framtiden, nir vi
levererar vara tjinster. Genom att svara for
dessa tjinster patar vi oss samtidigt en risk.
Denna riskhantering blir en del av det erbju-
dande som vi ger kunden och ir nagot vi kan
ta betalt for. Vi kommer i normalfallet inte

att 4ga informationen men hanterar den, pd
kundens villkor. En effekt av detta tjinste-
erbjudande blir ocksd att vi som leverantor
far access (tillgdng till och djupare kontake
med) till kunden och kan lira oss kundens
processer och kundens kunds anvindning av
informationen. De tjinster vi utfor handlar
mycket om att svara for lagring och bearbet-
ning av information och kommunikation av
olika slag. Det nya virdet skapas av erbjudan-
den som stéder kundens process, inte i tryck-

pressen.
Figur 7
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Ytterligare en konsekvens av tjinste-fieringen
ir att fryspunkten — dvs nir informationen
har fétt sin slutliga form — flyttas lingre fram
i processen. Genom att hjilpa kunden att bli
sd “flexibel” att man kan flytta fryspunkten
dnda till slutanvindaren minskas risken for att
man skall dra pd sig onddiga kostnader. In-
formationen kan aktualiseras dnda till det
ogonblick den skall anvindas. Slutanvindaren
kan di himta informationen i digital form och
forst nir han har bestimt sig fa den trycke —
print-on-demand — eller rent av printar den

sjlv.

Prissdttning

Vira erbjudanden blir allts tjanster knutna
till en produkt, men inte prissatta efter pro-
duktens framstillningskostnader, utan efter
det virde som de skapar f6r kunden dvs den
tidigare kostnadsbaserade prissittningen er-
sitts av en kundvirdebaserad prissittning.
Med ett storre inslag av digitala erbjudanden
och tjinsteproduktion ir inte lingre en kost-
nadsbaserad prissittning lingre relevant. For
stapelvaruliknande produktion, med i alla
avseenden utbytbara leverantérer, kommer
dock den kostnadsbaserade prissittningen
linge leva kvar.

Den kundvirdebaserade prissittningen dr
svdrare jimfort med den rutinmissiga, ofta
schablonmissiga, kostnadsbaserade prissitt-
ningen men den kan ge si mycket mer och ir
ofta den enda majligheten. Kundvirdebaserad
prissittning innebir inte att kravet pd att kiin-
na till kostnaderna férsvinner eller minskas.
Men kostnaderna utgor bara en av ett tjugo-
tal faktorer som ir betydelsefulla for prissite-
ningen.

Utgadngspunkten ir att istillet for att rikna
ut vad man mdste ha, blir uppgiften att ta reda
pa vad man kan fi. For att kunna gora det
krivs en ingdende kunskap om kunden, om
kundens kund, deras behov och énskemal,
uttalade eller outtalade, samt en detaljerad
insikt om vad vért erbjudande kan betyda for
kundens effektivitet, 16nsamhet, utveckling
etc. Forutom rent tekniska virderingar ir be-
tydelsefulla faktorer: relationer till kund, psy-
kologisk prissittning och en mycket god kun-

skap om vira tidigare erfarenheter frin sam-
arbetet med kunden.

Den kundvirdebaserade prissittningen kri-
ver mer av kreativitet. Det finns anledning att
paminna om att priset inte ir den enda avgo-
rande faktorn. Betalningsformer, férskott, kre-
dittid, alternativa utféranden, kompletterande
tjanster och/eller produkter — listan kan géras
nistan hur lang som helst som kompletterar
sddana uppenbara konkurrensférdelar som
produktkvalitet och leveranstid.

Mer att lisa om kundvirdebaserad prissitt-
ning och hur den kan utformas och anvindas
i grafisk industri finns i SGM:s (Sveriges Gra-
fiska Medieforening) "Handbok i prissittning
och produktkalkylering av digital grafisk pro-
duktion”, utgiven 2001 av Grafiska Foreta-
gens Service AB.

3. Konkurrens mellan papper (p) och

elektroniska medier (e)
Redan vid mera traditionella leveranser av gra-
fiska pappersprodukter (p) kan leverantéren
spela med ett antal kundvirden. De flesta ir
knutna till produkten men kan ocksa vara
tjanster knutna till produkt och leverans. Med
e-ifiering (e) tillkommer ett antal nya méojlig-
heter till tjianster och en nirmare knytning till
kundens processer. Det viktiga och nya med
e-ifieringen ir dock att slutkunden fir en maj-
lighet att vilja mellan att fi budskapet/infor-
mationen levererad i olika former — pé pap-
per eller elektroniskt. Beslutet om medieval,
som tidigare lag helt hos det grafiska foreta-
gets kund, forflyttas nu oftare till kundens
kund (slutkunden/konsumenten). Det inne-
bir att det krivs av oss som leverantérer att
ha beredskap att leverera informationen pé
olika medier i realtid. Utover papper och elek-
troniska medier kan informationen som hit-
tills naturligtvis ocksd 6verforas av en fysisk
person (personlig forsiljning, ridgivning etc).

Valet stir med andra ord mellan personlig
service och 6vriga media, mellan statiska me-
dia och interaktiva media. Slutkunden viljer
det medium som vid varje tillfille 4r det enk-
laste och mest funktionella. Naturligtvis styr

ocksa priset kundens val.



Nedanstdende figur, som kan synas lite kom-
plicerad, beskriver pa ett schematiske sitt de
olika virdena och kundens valmsjlighet.
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Figur 8

E-ifieringen tillfor ett
antal nya kundvarden och
ger 6kad valmaojlighet.

Bilden vill visa hur virdena for kunden ser ut
och hur e-ifieringen kan tillféra ett antal nya
kundvirden. Papperet har dven i fortsitt-
ningen ett antal viktiga virden, som det ir
naturligt att utveckla. I figuren ger “standard”
resp kvalitet” uttryck fér hur man kan pa-
verka virdena genom att tillféra olika kvalita-
tiva aspekter och dirmed ocksa skapa kost-
nadsbirare (dvs olika typer av tjinster som kan
prissittas) som man kan ta betalt for ut 6ver
den rena tryckoperationen. I vissa fall kan det
vara mer rationellt att vilja ett enklare — stan-
dard — utférande.

PAPPERET kan ges unika kvaliteter

* TYPOGRAFI — FORMGIVNING — LASBARHET

* DISTRIBUTIONSLOSNINGAR

* PERSONIFIERING

* TRYCK OCH FARGATERGIVNING AV HOGSTA
KvALITET (idag ofta en forutsittning for af-
faren som inte gir att ta sirskilt betalt for)

* UPPLEVELSE OCH KANSLA AV KVALITET

® OVERBLICK OCH TILLGANGLIGHET

Genom tillférandet av e” ges ett antal nya
méojligheter att skapa unika virde och erbju-
danden.

”e”-MeDIETs kvaliteter

* INTERAKTIVITET — en relation skapas som er-
sitter/dr ett alternativ till en fysisk person.
Intelligens i realtid nir kunden interagerar
med visualiseringserbjudandet.

* LARANDE | KUNDRELATIONEN — genom inter-
aktivitet kan man baserat pd transaktioner
skapa en god kunskap om kunden och "typ-
kunder”.

* TRANSAKTIONER — kan hanteras kostnadsef-
fektivt vid killan for varje unik kund och i
realtid.

* DISTRIBUTION — tidsvirdet av informationen
kan ges ett ekonomiske virde genom att till-
handahélla medieval.

* VISUALISERING.

* INTELLIGENS — avancerad bearbetning i real-
tid av kundens information. Personifiering
av erbjudande mojlig i real tid. Interaktivt

lirande om anvindningen av tjinsten.



Redan denna korta sammanfattning av de
olika mediernas kvaliteter visar tydligt hur
mycket méjligheterna vidgas genom anvind-
ning av "¢’ for att insamla, férmedla och dist-
ribuera information. For det grafiska foreta-
get innebir detta lika stora maojligheter som
hot. Hot blir de nir man inte ir beredd att
anvinda sig av den nya tekniken. Majligheter
blir det nir man kombinerar sina traditionella
djupa kunskaper om "visualisering” och kund-
behov med den nya teknikens kvaliteter.
Introduktionen av "e¢” medverkar ocksa till

att slutkunden har méjligheter att vilja i vil-

ken form han vill ha informationen. Frys-
punkten” flyttas som vi tidigare sett fram i ti-
den. Det finns alldeles tydligt en trend mot
en overging till anvindande av elektroniskt
formedlad information i stillet for papper i
ménga fall. T dag skots t ex bankirenden allt
oftare papperslost 6ver Internet i stillet for ge-
nom ifyllande av blanketter, kortare nyhetsin-
formation ldses snabbare pd Internet (medan
kommenterande artiklar bist formedlas i tid-
ningar och tidskrifter etc). I minga fall kom-
bineras anvindning av trycke och elektronisk

information.



B: Principer

Figur 9

Access till kunden ar ett
maste for ett e-Guten-
berg-féretag. Utvecklingen
av nya l6sningar gors ofta
tillsammans med kunden.

4. Access till kund -

utveckla en relation
Den nya logiken leder till att kunskapen om
kundens anvindning av vdra produkter och
janster blir strategisk. En bredare och dju-
pare kontakt med (access till) kunden blir en
forutsittning for lirande om kundens anvind-
ning och om kundens affirer. Access till kun-
den fir man genom att bygga relationer av en
mera ingdende och integrerande karaketir in
traditionell kundvérd. Vad vi talar om ir
komma sd nira kunden att man forstdr forut-
sittningarna fér kundens affirer och kan féra
en dialog om kundens behov och om hur man
som leverantdr kan medverka tll att frimja
affirer och lonsamhet.

I den nya marknadsekonomin stills stora
krav pd vira kunder att bli mera aktiva. Aven
om kunden normalt ir den som tar initiativet
till forindringar, har den grafiska leverants-
ren mdjlighet att ta initiativ for att stodja kun-
den i dessa aktiviteter

I en virld i forindring som vi idag lever i

med stor komplexitet och osikerhet dr det en

god politik att forsoka samverka med sin kund
(respektive leverantor) for att utveckla affirs-
koncept och skapa gemensamt stérre virden.
Samtidigt som man méste kunna bredda sitt
eget utbud kan man inte behirska allt i grun-
den. Det ir da viktigt att kunna ta till vara
den kunskap som kan finnas i leverantorsledet
genom ett utvecklat samarbete. Telia har t ex
funnit det rationellt att 6verldta pa Seralfors
att inte bara trycka telerikningar utan ocksé
ta hand om hela betalningsprocessen.

Nir man vil har fict access till kunden i
nigon form och bérjar fi transaktioner, lig-
ger utmaningen i att utveckla den enkla kép/
siljrelationen med t ex avrop frén ramavtal
till en relation med kunden dir man lir sig av
varandra och tillsammans utvecklar system
och I6sningar pd kundens problem. Access till
kund —> Transaktion —> Relation —> Los-
ningar —> Mer transaktioner. Killan till af-
faren dr alltsd som ovan beskrivits kundens
processer for vilka vi utvecklar en 16sning som
ger oss mer transaktioner.

Skall man utveckla relationer av denna

Vi inte
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* Access till kund genom elektronisk infrastrultur ("e-husiness™)

* Kompetens i kundens processer (visualiseringserbjudanden)

* Utveckla den enkla transaktionen till en lirande relation mellan dig och kunden
diir mi lir av varandra och utvecklar erbjudanden fiir kundens Kund

* Kunskap om kundens kund

Figur 10

Utveckla transaktionen till
en relation med kunden

djupgdende karaktir ricker det som regel inte
med att skicka ut en siljare ens om denne har
ldrt sig att sdlja tjdnster. I exempelforetagen
nedan finner man att dessa har utvecklat kon-
takter med kundf6retagen pé flera nivéer, frin
VD-niva, marknads- och utvecklingschefer
till projektledare och personal i produktion
och distribution. Ofta etablerar man stdd-
grupper till den projektansvarige. Flera av
exempelforetagen frén de storsta till de minsta
ir organiserade i mindre enheter som svarar
for delar av tjansteutbudet till kunden. Sam-
ordingen sker i team uppbyggda kring kun-
den under ledning av ndgot som Intellecta valt

att kalla "communications manager”.

5. Forst elektroniska media,
sedan kanske papper

I dag lagras nistan all originalinformation ge-
nom digitalisering i elektronisk form. Genom
intelligent informationshantering kan samma
information visualiseras pd alla media. De
interaktiva medierna dr mycket effektivare och
billigare in papper nir mdinga transaktioner
skall utforas. Det blir dirfér viktigt att an-
vinda media sd smart som majligt pa anvin-
darens villkor. Ofta innebir det att "trycka sd
lite som mojligt”, dvs inte trycka mer dn vad
som behovs och efterfrigas for tillfillet. Vir-
det méste hamtas ndgon annanstans 4n i tryck-

processen for de allra flesta aktdrerna. Norges

storsta trycksaksinkdpare, Hanne Haeg pé
Statens Informationsférvaltning, formulerar
det s hir: "Vi vill att den grafiska sektorn ska
hjilpa oss att minska var pappersanvindning”.
Skalekonomier som driver ner tryckkost-
naden innebir ju per definition firre och stérre
aktdrer. Mojligheten att delta i de andra
virdeskapande aktiviteterna ligger da i att
hjilpa kunden ge anvindaren kostnadseffek-
tiva media f6r sina processer. Leverantdren kan
di fi del av de kostnadseffektiviseringar och
intiktsokningar som uppstdr hos kunden.
Redan idag sker en stor del av informations-
och transaktionsutbytet mellan den grafiska
leverantoren och kunden i elektronisk form,
medan papperet fortfarande dominerar i kon-
takten mellan vér kund och slutanvindaren.
Trenden dr helt klar att slutanvindaren i allt
hégre grad kommer att vilja elektroniska me-
dia i framtiden. Som vi tidigare har konstate-
rat fir slutanvindaren allt stérre faktisk moj-
lighet att vilja i vilken form han vill ta emot
informationen. Att finna det mest effektiva
av de tre huvudsakliga alternativen att na slut-
anvindaren blir en utmaning for e-Gutenberg.
Han fir inte vara frimmande for nigot av
dem. Tendensen 4r dock att bdde papperet och
den personliga relationen férlorar mark till e”,
som har fordelen att i ménga tillimpningar
vara bide det snabbaste och billigaste mediet.
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Figur 11 6. Ta ansvar for hela processen

Det finns en stor potential
o2

for transaktioner med e
= e-Business.

Figur 12
Makter 6ver medievalet
forskjuts till anvandaren.

Detta att ta ansvar for hela processen ir nigot
som kinnetecknar alla de foretag som finns
med som exempel i slutet pd denna skrift. De
har limnat den “trygga” tryckprocessen och
tar ansvar for kundprocessen. Omfattningen
av tjansten varierar frin en tillimpning till en

annan. "Hela” processen ir naturligtvis ofta

delprocesser i kundens verksamhet. TK i Upp-
sala har gjort en 16sning for Opulus som inne-
haller bade tryck, hantering av tryckprocessen
och bestillnings- och betalningsrutiner. JMS-
gruppen arbetar med allt frin bilddatabas och
tryckbestillning till ansvar for butiksmaterial,
web-information och pekautomater i butik.

Exemplen talar for sig sjilv.
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* Rédgivande roll for "fysisk person” via ex. kontorsnirt méjligor
“kunskapsaffirer”.

* Management av anviindarens funktionalitet
* Rédgivare i kundens relation med sin kund

* Om-buntning av erbjudanden i realtid
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7. Ta initiativ i relationen
Hur far vi en forindring till staind? Vi kan in-
vinta kundens initiativ eller sjilva ta initiati-
vet som leverantor. Den grafiska branschen
har i minga fall varit passiv ordermottagare.
Det har kanske fungerat, dven om det fung-
erat diligt i de traditionella affirerna. Men i
den nya situationen dir det finns med nya
konkurrenter och aktérer och det dessutom
finns interna alternativ for kunden ir det vik-
tigare 4n nigonsin att man som leverantor tar
initiativ i relationen med sin kund.

Aven hir fungerar exempelféretagen pa ett
mycket mera aktivt sitt in genomsnittsfore-
taget. Typexemplet 4r att dessa i sin nira rela-

tion med kundféretaget funnit att kundens
problem och behov ir stérre 4n vad de kun-
nat leverera i form av traditionella trycksaker
och dirfor letat efter nya losningar, som de
presenterat kunden. I andra fall har de med
de nya erfarenheter och kunskaper, som de
fict i en kundrelation, skapat nya kunder-
bjudanden som de presenterat for andra kun-
der med likartade problem. Som vi tidigare
konstaterat har kunderbjudanden som base-
ras pd en kombination av kundkinnedom,
grafisk kompetens och ny elektronisk teknik
visat sig konkurrenskraftiga nir de nya IT-bo-
lagen kommit med sina mindre vil under-

byggda forslag.



C: Konkurrensmedel

8. Visualiseringskompetens

Nir vi hir anvinder ordet visualiering ger vi
det, som vi tidigare papekat en vidare inne-
bérd 4n den som ligger inom ramen for att
formge text och bild. Det rymmer ett antal
nya begrepp och aktiviteter relaterade till allt
som kan ha med formedling av visuell infor-
mation att géra. Vi dtervinder till figuren om
visualiseringen for att dterknyta till ett av de
viktigaste budskapen.

Som framgir av figuren 4r det en rad komp-
etenser som krivs for att fullgsra dessa olika
aspekter av visualiseringen. Aven om begrep-
pet vidgas kvarstr fakcum att det grafiska fo-
retagets traditionella grundkompetenser att
formge, skapa lisbarhet, forstdelse och moj-
liggéra att visuell kommunikation mellan in-
divider har en nyckelroll i visualiseringspro-
cessen. Till viss del har denna grundliggande
kompetens forsvagats i takt med att tekniken

Figur 13 skapat hjilpmedel for lekmannen att skapa
Visualisering - ett nytt
begrepp med en vidgad

innebord av typografi.

sina egna texter och sidor. Efterfrigan och
didrmed utbudet pa nédvindig hogkvalitativ

formgivning har minskat. Effekten har blivit
en erodering av en mycket viktig kunskap.
Dilig formgivning av text och bild férsimrar
méojligheten att ta till sig innehdll och bud-
skap i en text.

Hela virdet kan gd forlorat. Insikten har
efterhand okat om hur viktig lisbarhet och
en god visualisering 4r. Visualisering har ater
blivit en viktig kompetens och konkurrens-
faktor i det nya virdeskapandet. Detta giller
inte bara i tryckta medier utan i minst lika
hog grad i interaktiva medier dir vi idag ser
exempel pd varierande och lag visuell kvalitet.

Det finns en stor potential f6r dem som
kan omsitta visualiseringskompetensen i er-
bjudanden inom alla medier. Den kompetens
som finns eller har funnits i den grafiska in-
dustrin mdste férdjupas och utvecklas att
omfatta alla de olika medier som ir aktuella.
Hir har branschféretagen en utomordentlig
méojlighet att skaffa sig en konkurrensfordel i
kampen med nya aktérer.

Det ligger en utmaning for branschens f6-

Typografi
formgivning
Trpch Gruml =

f""—“x.
Extetisk

. = __,-""_
: L,_ Sid ) /7 Madia
Mojlighetetna ™= = ll\@\'f_kwmp

till kundvirden

genom ny Foam I\\_kun
tryckteknik -nr.-r"-“l

Tryckkvalitet -

“luppen”

Visualisering - vidgad innebérd av "typografi”

TEHI'Hh.
Imelligenia
/_j FOgrEMAET
Madm-

Vr*u'ﬂ zermg

JTTTLJ

¢ i )

€ /"j

Visualisering blir etl vidare begrapp innefatiande: pedagoglk, estelik, interaktion, larands, mm

mm@n/

Tdra fmrnIH:I

21



22

...vara
tillginglig
under dygnets
alla
timmar
under
veckans

alla dagar.

retag, utbildningsanordnare och medarbetare
att utveckla kompetensen pa detta omrade till
excellens. Kombinationen av djup formgiv-
ningskunskap och modern teknik borde verka
attraherande pé framtida medarbetare inom
sektorn.

9. Tidsvirdet pa informationen -

?Alltid tillganglig”

De interaktiva medierna okar méjligheterna
att arbeta med tidsvirdet pd informationen.
Virdet av aktuell information gor det majligt
att skapa erbjudanden som gir att ta betalt
for av slutanvindaren.

Forst maste nyheten ut, kanske via WAP-
telefon, sedan en fylligare artikel kanske pd
webben och till sist publiceras (nista dag) en
analys av hiindelsen i tidningen. Medierna job-
bar hela tiden med tidsvirdet pd informatio-
nen frin nyhetshindelser av typ "Reuter” till
en analys av ett sammanhang som kan stricka
sig Gver ett dr.

I den nya marknaden giller det att stin-
digt vara tillginglig under dygnets alla tim-
mar under veckans alla dagar. Globaliseringen
har gjort kravet 4n mera tydligt. Akticaffirer
sker under hela dygnet pa nigon av virldens
bérser. Behovet av att kunna informera alla
samtidigt okar.

Marknadsf6ring av firskvaror (giller allt
fran livsmedel till bensin, restresor och special-
erbjudanden) kriver stor rérlighet och for-
mdga att snabbt reagera p& konkurrenternas
aktiviteter.

Stindig access till leverantorens resurser ger
kunden storre mojlighet att hantera osiker-
het. Leverantoren absorberar kundens osiker-
het genom att kunna leverera snabbt.

Studerar vi exempelf6retagen idr det ocksd
uppenbart att de forstite virdet i att erbjuda
jdnster som tillgodoser ett behov hos kun-
den och ger ett mervirde som man kan ta
betalt for.

Detta ir kanske den stérsta troskeln for det
traditionella grafiska foretaget att ta sig dver.
Tidsmissig leveransprecision har alltid sttt
overst pd kundernas kravlista men ocks3 varit
det som alltf6r ofta brustit hos de grafiska le-

verantdrerna enligt samma kunder.

I takt med att marknaderna blir globala och
kravet pa snabbhet 6kar blir det allt viktigare
att vi som leverantorer ir tillgingliga 24 tim-
mar 7 dagar i veckan. Skall vi kunna tillgodo-
gora oss tidsvirdet och ta betalt for detta méste

vi finnas pa plats nir kundens behov kriver

det.

10.Managementkompetens for den
nya affiren och en digital infra-
struktur ger access till kund och
blir den nya entrébiljetten
Fér att vi skall kunna etablera den djupa och
konstruktiva relation med kunden, som ir en
absolut férutsittning for ett "lirande” om kun-
den och dennes affirer, krivs tvi centrala sa-
ker:
MANAGEMENTKOMPETENS krivs for att sam-
ordna den extremt stora komplexitet som
ligger i att géra informationen tillginglig
pi alla media utifrn anvindarens beslut om
mediaval och den 6kande bredd p& komp-
etenser som ir involverade. Denna samord-
ningskompetens ir grunden for leverans av

janster.

UTVECKLING AV NYCKELKOMPETENSER i
tjansteaftiren stiller storre krav pd manage-
ment. Detta forindrar dven kulturen i ett
foretag och 4r en utmanande och ling men
nddvindig process. Det utvecklas till ett

jinsteforetag.

EN DIGITAL INFRASTRUKTUR med kunden blir
absolut nédvindig. 100% av relationen le-
verantor — kund blir inom kort e-ifierad.
”E-business or no business in 5 years”.

Digital infrastruktur ir inte ett traditionellt
grafiskt” omrdde. Investeringar bade i
kompetens och digital infrastrukeur blir
nddvindiga for att skapa dessa entrébiljetter
till det nya virdeskapandet. Det ricker inte
bara med att vara digitaliserad — det ger viss
access till kund — men virdena med digitali-
seringen ligger i anvindarvirden som perso-
naliserad information och intelligent inter-

aktion (relation) pd valfritt anvint medium.



Det handlar
inte bara
om
grafisk- och

[T-kompetens

Hela féretaget maste utveckla ett antal komp-
etenser hos enskilda medarbetare och i orga-
nisationen. I vissa fall kan egen kompetens
kompletteras med kopta tjinster eller samar-
betspartners. Den digitala infrastrukturen
miste alltsd anvindas utifrén slutanvindarens
synsitt for att skapa mervirden.

En hel del av dessa har vi berért tidigare
men det kan vara bra att sammanfatta:

* VISUALISERINGSKOMPETENS — text och bild
som formedlas, upplevelser mm ett méste.

* INTERAKTIONSKOMPETENS — XML, dator till
dator, clickdatastrommar, nitverk, inter-
aktivitet.

* MEDIEANVANDNING — ny interaktiv "cross
media mix”.

* OMKONFIGURERING AV ERBJUDANDET — skapa
en 6sning tillsammans med kunden (mjuk-
varor, distribution, alla media, realtid...)
— att vara komplexitetsreducerare

* MANAGEMENTKOMPETENS — leverera kvalitet
i yjanster kring produkten med mainga
kompetenser — riskmanagement kompetens
— leva upp till dtaganden i framtiden.

® FINANSIERING

Aterigen kan vi himra inspiration frin vira
exempelforetag. Det dr formodligen forméigan
att pd olika sitt knyta till sig ny kompetens
som gor att de varit sd framgéngsrika i att ut-
veckla sina affirer.

Nistan alla av dem har i storre eller mindre
omfattning skaffat ny kompetens genom att
forvirva eller nira samarbeta med foretag med
stor kompetens inom kritiska omrdden av be-
tydelse for affiren. Ofta har det varit friga om
IT-kompetens, men ocksd om specialkunskap
inom angrinsande grafiska omraden eller
inom kundsegmentet. Intellecta har enbart de
senaste tolv minaderna forvirvat foretag inom
e-handel och kommunikation. TK i Uppsala
har flera egna specialistforetag inom I'T, e-han-
del och kommunikation. JMS-Gruppen har

forvirvat alle fran digital- och storformats-
tryckerier till webb-specialister.

En annan vig att skaffa nddvindig kunskap
dr att rekrytera medarbetare med specialkun-
skap. Med sin nya inriktning lyckas exempel-
foretagen attrahera (och behélla) fler hogskole-
utbildade 4n det genomsnittliga grafiska fo-
retaget. Det handlar inte bara om grafisk- och
IT-kompetens. Nir JMS-gruppen anstillt en
utvecklingschef 4r det inte en grafisk ingenjor
utan en person frin en av de stora detalj-
handelskedjorna med djup kunskap inom det
marknadssegment som JMS-gruppen valt att

arbeta inom.

Hur tar vi oss vidare for att utveckla
foretaget i riktning mot ett mera
tjansteproducerande foretag dar
viardeskapandet sker i andra former an
traditionell grafisk organisation?

Ar det for 6vrigt nodvindigt?

Som vi tidigare konstaterat kan inga foretag
blunda for utvecklingen. Alla maste skaffa sig
en klar och genomtinkt uppfattning om vart
man vill. Det dr nédvindigt att géra en or-
dentlig inventering av sina egna starka och
svaga sidor. Har man en vil definierad nisch-
marknad kan man troligen klara sig dnnu ett
tag utan stora forindringar. Att i lingden av-
std frdn t ex att anvinda elektroniska medel
for att kommunicera med sin omvirld och sina
kunder minskar méjligheterna att utvecklas.

Det finns av naturliga skil inga standardlos-
ningar. Branschen ir heterogen och ju stérre
tjansteinnehdll en verksamhet fir ju mera be-
roende 4r man av den samlade kompetensen i
foretaget.

Aven om standardlosningar lyser med sin
franvaro kan studier av vad andra gor eller har
gjort vara en killa till idéer. Exempelsamlingen
i bilagan visar pd méjligheter och var man kan
soka erfarenheter.
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FOR ATT ILLUSTRERA framstillningen ovan
foljer hir ett antal exempel himtade frin
olika foretag inom branschen som pé olika
sitt och i olika omfattning successivt for-
dndrat verksamheten i en riktning mot
okat tjinsteinnehdll. Den grafiska produk-
ten finns i regel med i kunderbjudandet
men har kompletterats med ett antal
jinster av den typ som beskrivs i denna
skrift. De utgor naturligtvis ingen uttém-
mande sammanstillning av vad som gjorts i
branschen idag, men ir valda for att illu-
strera olika sitt att 6ka virdeskapandet i
foretaget. De roda siffrorna i hogerkolum-
nen refererar till de 10 punkterna som
karaktiriserar e-Gutenberg och finns pa
omslagsfliken sist i skriften. Filler man ut
fliken underlittas ldsningen och referen-

serna till exemplen.



Elanders

Elanders — som knappast kriver nigon presentation — ir en koncern som tidigt arbetade med

datoriserad grafisk produktion och det ir dirfor inte forvinande att koncernen ocksd hor till fore-

gingarna nir det giller att vidga verksamheten frén tryck till forst parallellpublicering och sedan

ocksa till tjinster med en hog grad av elektroniskt inneh8ll. Elanderskoncernen 4r ocksé ett exem-

pel p& hur man har kombinerat internt utvecklingsarbete med strategiska forvirv inte bara for att

oka marknad och produktionseffektivitet utan ocksa for att bredda kompetensen. Elanders ir

naturligtvis inte representativa for branschen i stort men dven kundexempel hirifrdn visar pd ut-

veckling av tjinster till enskilda kunder, som skulle kunna ske dven inom mycket mindre foretag.

Scania

P4 Scanias hemsida www.scania.se kan man soka &terforsiljare och verk-
stider ver hela virlden. P4 informativa kartbilder finner man litt vigen,
liksom utbud av tjinster och 6ppettider. Fér en chauffér som inte har
tillgdng till ndtet gors en traditionell katalog. Elanderforetaget Graphics
Systems har konstruerat ett program som kan himra bilder frin Scanias
databas for att skapa en bok. Denna trycks tvd ginger om dret. Scania
skickar informationsunderlag via fax, handskrift eller e-post. Elanders dnd-
rar data och kan via 16senord direkt ersitta en fil i Scanias databas. Upp-
dateringar publiceras direkt pd webben. Behover en kartbild dndras skts
det av Elanders illustratdrer i tre olika bildformat s att den kan anvindas
for savil digitalt bruk som konventionellt tryck.

Toyota

Elanders Hindson svarar sedan nigra &r tillbaka for produktionen av
instruktionsbdcker for Toyotas europeiska produktion. Projektet kallas
"Pan Europan Passport” och omfattar nio modeller vars dokumenta-
tion publiceras pd upp till 30 sprik, tre gdnger per ar. I stillet for en
vanlig instruktionsbok gérs denna i fem moduler som beroende pd land,
sprak, bilversion mm samlas i en piarm och blir en individuellt anpas-
sad instruktionsbok. Elanders har byggt upp effektiva metoder rutiner
som mojliggor for varje importdr att lokalt anpassa manus. For att hilla
nere lager och skapa flexibilitet trycker Elanders digitalt i sm& upplagor
eller konventionellt i storre, allt efter behov. Ett team pd fem man hil-
ler ihop produktionen och kontakten med huvudansvariga och alla
europeiska distributérer.

Edw. H.Thomée

Ett grossistforetag i Malmé som distribuerar jirn- och byggvarupro-
dukter pd den svenska marknaden. Foretaget har tidigare jobbat med
traditionell desktop-produktion och manuell bildrepro. Elanders Toft-
ers har tillsammans med Thomée automatiserat hela publicerings-
processen, med verktyg som publiceringsdatabas, bilddatabas och inte-
gration med Thomées interna affirssystem och befintlig e-handels-
l6sning. Kataloginformationen publiceras férutom som traditionell
papperskatalog dven pA CD-rom och via Internet. Riktade publiceringar
for smalare mélgrupper genereras fran databasen och publiceras pd olika
media. Tofters skoter ocksd I6pande utbildning och utveckling av syste-

met och dess anvindare.

Detta ar ett exempel som innehaller de flesta
faktorer som kannetecknar e-Gutenberg-
foretaget. Det bygger pa en néra relation och
gemensam utveckling av publiceringsverktyg (2,
4, 6). Elanders tillhandahaller visualiserings-
kompetens av olika slag (8). Slutkunden kan vilja
mellan elektronisk- och pappersleverans av
information (3). Losningen bygger pa en val
utbyggd digital infrastruktur och bred kompetens
hos Elanders (10).

Har har Elanders i ndra samarbete med kunden
byggt upp en I6sning med en individuellt kund-
anpassad produkt och en effektiv produktions-
och logistisk l6sning (2, 4, 6).

Exempel pa hur den grafiska leverantéren i
samverkan med kunden skapar 16sningar bade pa
kundens interna process och dennes relation
med sin kund (2, 4, 6). Slutanvindaren kan vilja
medium (3) och kan handla pa nitet. Kunskaps-
uppbyggnaden hos kunden sker med insatser fran
leverantéren (10).
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GAN-gruppen

GAN-Media AS (GM) ingdr GAN-gruppen, en foretagsgrupp, som under senare dr utvecklats

fran ett traditionellt arkoffsettryckeri till ett tjinsteforetag med brett utbud inom informations-

och kommunikationsomridet. GAN-gruppen har ca 70 medarbetare varav 24 inom GAN-Media.

GM arbetar med egen utveckling av publiceringslosningar baserade pa “open source”-teknologi

som Linux, PHP, XML, Java etc. GM har utvecklat tva huvudlésningar for publicering: Gloria —

en modulbaserad databaslésning f6r ”cross media-publicering”, och DynaNews — en agentbaserad

sokteknik for selektiv filtrering av information frn olika internet-killor. www.gan.no/media

Krogsveen

Krogsveen ir en ledande fastighetsmiklare i Norge. GM har utvecklat
bide internet- och intranetlgsningarna. Fastighetsobjekt importeras pe-
riodiskt frin Krogsveens forsiljningskontor direke till Gloria och gors
omedelbart tillgingliga pi webben. All information knuten till fastig-
heterna parallellpubliceras och kan siledes himtas ned av anvindarna
direke frin webben, accessas direkt pa Internet eller via WAP. Anvindar-
profiler gor det mojligt for potentiella képare att lagra sina egna bostads-
onskemal, lige, pris etc. Gloria ombesérjer kontinuerliga besked pa
6nskat medium. DynaNews ir uppkopplat for att himta in och publi-
cera information om bostadsmarknaden och rinteutvecklingen frin
ettantal internet-killor knutna till K:s Gloria [8sning. www.krogsveen.no

MySpaceworld

MySpaceworld.com ir hemsidan for en butikskedja inom konsument-
elektronik som bestr av 27 franchisebaserade butiker. Avsikten med
hemsidan ir att skapa synergier i form av marknadsféring, kundservice
och mervirde for kunderna. Strategin ir att hemsidan integrerad med
fysiska forsiljningsstillen skall utgéra det birande elementet i Space-
world-konceptet. GM har med anvindning av Gloria byggt en gemen-
sam databasbaserad publicerings- och handelslosning for hela kedjan. I
l6sningen ingdr integration med tredjemans logistiksystem och kraf-
tiga rutiner for statistik, forsiljningsinformation och ekonomisk rap-
portering. Online kreditvirdering och handel ingér i konceptet. Eta-
bleringen av hemsidan har medfért en visentlig 6kning forsiljning t o m
i Spaceworldkedjans butiker. www.myspaceworld.com

Dine Penger

Dine penger ir den ledande tidskriften i Norge inom omridet privat-
ckonomi. Dine Penger Online (DPO) ir den interaktiva publicerings-
tjansten. DPO har utvecklats med Gloria som publiceringsmoter. For-
sta versionen, som lanserades i januari 2001, innehéller en rad ekonomi-
jinster och nyttig information for alla som ir intresserade av privat-
ekonomi. Tjinsterna som erbjuds dr mycket omfattande och ticker ett
brett spektrum inom bérs, aktie/fondsparande, skatt, bil, férsikring,
sparande och arbete.

GAN-Media har skapat ett anvindarevinligt makrosprk som till3-
ter redaktionen i DPO att bygga "kalkylatorer” i Java. Dessa utfér on-
line jimférelser och rankningar av olika erbjudande inom privateko-
nomin som bista boldn, refinansiering, pris i banker, bista I6nekonto,

bista nitbank etc. www.dinepenger.no

Ett bra exempel pa hur tekniken dndrat forut-
sdattningarna for affaren (1) och hur leverantoren
kan skapa nya varden for kunden genom att ga in
i dennes process (2). Makten 6ver medievalet
ligger hos slutanvindaren (3). Ocksa ett
exempel pa hur elektroniska mediet kommer
forst och papperet i andra hand (5). Det dr
genom infrastrukturen och anviandande av nya
kompetenser som GM kunnat gora affaren (10).

Det hir exemplet d4r mera renodlat en elektro-
nisk 16sning dar de grafiska tillimpningarna blir
sekundéra (5). Har ar det mycket tydligt hur
affaren baserats pa ett mycket néara utvecklings-
samarbete mellan GM och kunden med sikte pa
kundens relation med sin kund = slutanvindaren
och virdet for denne (2, 4, 6).

Aven i detta exempel kommer den elektroniska
I6sningen forst och trycket efterat (5). Hela
projektet sysslar med kundens virdeskapande i
kontakten med slutanvindaren genom att er-
bjuda ett antal tjanster som sammantagna 6kar
konkurrenskraft och intjaningsmdojligheter (2, 3, 4
och 6). Visualiseringskompetens i dess vidare
bemairkelse som interaktivitet och anviandar-
vanlighet dr nyckeln till en bra tjanst (8).



Tryckindustri Information AB
(Intellecta)

Tryckindustri AB ingdr i Intellecta AB, en koncern bestdende av 14 foretag verksamma inom kom-

munikation, elektroniska media och grafisk produktion. Tryckindustri Information AB ir det storsta

foretaget i gruppen. Det erbjuder sina kunder en kombination av kompetenser inom marknads-

kommunikation, I'T och grafisk produktion.

Electrolux

Electrolux 4r virldens stérsta producent av vitvaror och dammsugare.
Féretaget dr verksamt i 150 linder och har en arlig omsittning pa 14
mdr USD. Tryckindustri bérjade samarbetet i samband med &rsredo-
visningen for verksamhetsiret 1999. Aret innan hade hela rsredovis-
ningen gjorts via en engelsk reklambyra. Electrolux vill fortsitta samar-
betet med den engelska byran inom strategi och design. Resten av pe-
rioden ville man forligga i Sverige. Den engelska byrdn utvecklade
designkoncept med Electrolux. Layoutmallar med godkind form skicka-
des till Tryckindustri, som gjorde hela originalproduktionen med egen
personal. Hela prepress och tryckprocessen genomférdes i Solna. Lag-
upplésta bilder skickades vid Tryckindustris interna nit till ateljén som
ir beldgen pd annan plats i Stockholm. Till den engelska byran skicka-
des bilder och firdiga dokument via Trind.Link, som ir ett webbaserat
filsverforingsprogram, som Tryckindustri sjilva har utvecklat. Efter god-
kinnande av bilder startade tryckningen av &rsredovisningen.

Landshypotek

Landshypotek ir specialister pd jord- och skogsbrukets foretagarvillkor.
Landshypotek ir ett ldntagarigt foretag med ca 70.000 deligare. Ge-
nom en regional organisation har Landshypotek byggt upp god kun-
skap om niringen i hela landet. Samarbetet med Tryckindustri Infor-
mation bérjade i form av traditionellt tryckuppdrag av en drsredovis-
ning. Men genom den kommunikativa kompetens Tryckindustri idag
kan uppvisa fick foretaget uppdraget att producera samtliga &rs-
redovisningar som Landshypotek gér men ocksa att hjilpa Landshypotek
att positionera sig som en professionell aktdr pa kreditmarknaden med
nytinkande och kompetens. Uppdraget har dirfor utvecklats ill att
dven omfatta strategikonsultation, layout och originalproduktion, samt
tryck av dtta drsredovisningar.

I detta exempel anvander Tryckindustri Informa-
tion alla de tre nyckelkompetenser som
Intellecta-koncernen byggt upp under senare ar:
Kommunikation, elektroniska media och grafisk
produktion. Genom det egenutvecklade Trind-
Link har det varit méjligt att ta ansvar for logi-
stiken i hela framstallningsprocessen (2, 4, 8, 10).

Grafiska Foretagens Forbund (GFF)
Tryckindustri har tidigare producerat och tryckt
nagra utgavor av GFFs medlemsguide. | samband
med att Guide 2000 skulle ges ut beslots att pub-
licera denna ocksa pa Internet, med mojligheter
till kontinuerlig uppdatering. | samarbete med
systerforetaget Intellecta Interactive levererade
Tryckindustri Information bade en tryckt och en
webb-katalog fran samma databas.

Aven i detta exempel erbjuds tjinster inom kom-
munikation strategi och visualisering utéver den
mera traditionella grafiska produktionen (8, 10).
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Jac-media

Jac-media hette fram till senaste &rsskiftet Jacobsens Chlichéanstalt och grundades 1878. Jac-
media ir ett reproforetag, som for ndgot &r sedan forvirvade arkoffsettryckeriet Jac-trykk. Totalt dr
man 9 personer. 1996 antog foretaget en ny strategi och beslét att bredda sitt utbud genom att
erbjuda design, Internet, webdesign och tryck. Siktet var att ta del i kundens processer (2).
dagens produkt- och tjinstepalett ingar parallellpublicering och media asset management. Form-
givning och design — bade f6r tryck och web — ir ett viktigt konkurrensmedel (8). En intressant
uppgift r att det var en av foretagets anstillda som hésten 2000 vann den nordiska tivlingen om
design och grafisk produktion for ungdomar. Jac-media ir ett exempel pd hur dven ett litet foretag

har kunnat stilla om och blir ett e-Gutenberg-foretag.

Norges Turistrad

Jac-media skéter genom sin Media Asset Managementtjinst (MAM) Har ser vi ett exempel pa nya konkurrensférut-

Norges Turistrdds hela bilddatabank fér publicering savil i tryck som i sdteningar som globaliering och ny teknik (1) och

. . .. . . . hur killan till affaren ligger i kundens process (2).
elektronisk form. Jac-media svarar for all inscanning av bilder och an- 88 P @

k L . A . L Solklart exempel pa ”forst elektroniska medier
passning for olika media. De tar ocksd hand om bestillning och distri- sedan kanske papper” (5) men ocksa tidsfaktorn

bution av bildmaterialet i digital form till anvindare ver hela virlden. (9) och ny kompetens och infrastruktur (10).

JMS-gruppen

JMS-gruppen har pd mindre 4n tio ar utvecklats frén ett mera traditionellt reklamtryckeri till ett
hogspecialiserat tjansteforetag med inriktning pa detaljhandeln och dess informationsbehov.
Fokuseringen pa detaljhandeln och sirskilt dagligvaruhandeln skedde redan f6r 10 ar sedan. Verk-
samheten omfattar idag inte bara traditionellt tryck utan digitaltryck, webb-publiceringar, stor-
bilder, bilddatabaser, butiksmaterial, DR-tidningar, DR-foldrar, annonser, kuponghiften mm.

Den konsekventa inriktningen pé detaljhandeln har bl a inneburit att ledningsgruppen under
senare 4r tillforts kompetens frin annan industri och handel. Utvecklingschefen ir ingen grafisk
specialist utan kommer frin en av de stora detaljhandelskedjorna. Koncernen har tva konsulter i
detaljhandel och butiksplanering pé sin avlningslista. Verksamheten ir lokaliserad till ett antal
orter i Sverige, Norge och Polen.

Av koncernens samlade omsittning &r 2000 bestod tryck i olika former inklusive digitaltryck for
70-75% medan dterstoden utgjordes av olika tjinster. Lonsamheten i rulloffsettrycket som f6r 10
ar sedan var mycket god ir idag mycket pressad. Klart battre [dnsamhet visar arktrycket och dnnu
bittre digitaltrycket. Bista lonsamheten kommer frin tjinsteforsiljningen. Ju storre tjansteinnehall

desto bittre Ionsamhet. JMS har en medveten strategi att 6ka tjansteinnehallet i sina affirer.
forts. »



JMS SYSTEMS

webb

parallell publicering

digitalprint webb-interface produktblad
utomhusskyltar m-sto::e
material
DR-tidningar digital mediabank gigantformat
NMO

Dagligvarukedjan X

JMS-gruppen har under senare &r utvecklat sitt samarbete med Daglig-
varukedjan X. JMS héller for kundens rikning en bilddatabas. JMS
trycker allt frdn digitaltrycke butiksreklam till receptblad, direktreklam,
skyltar, broschyrer mm och utvecklar webbtjidnster. Man sitter ut
pekomater i butikerna for information till kunderna.

ElvarukedjanY

JMS-gruppen har de senaste dren dven slagit sig in pa hemel-markna-
den och har arbetat for en av de storsta El-varukedjorna. I samarbete
med reklambyrd gor JMS allt de behéver, som t ex direktreklamutskick,
material till tidningar, vepor, affischer, mm. JMS informerar fortldpande
om nya sitt att nd ut till kunden och vad som ir nytt pA mediamark-
naden. Bl a genom egna anstillda silj- och marknadskonsulter som kan
sitta samman ett helt reklampaket f6r kunderna.

Bensinstationskedjan Z

JMS-gruppen startade med produktion till Bensinstationskedjan Z i
Sverige, men har nu ocksd produktion till kedjan i andra nordiska lin-
der. JMS trycker en mingd olika stationsskyltar till kampanjer var 3:e
vecka. Det ir 20-30 olika sorters skyltar i olika format f6r bdde inom-
och utomhusbruk. JMS och Bensinstationskedjan Z utvecklar [5pande
tillsammans nya produkeer — tryckta och elektroniska — for offensivare
marknadsforing av stationerna. JMS ombesérjer ocksa tryckning av rik-
tade kundbrev och rikstickande kuponghiften.

Genom néra relationer och djup kunskap om till
kundens affirer, informations- och publicerings-
behov har ett tryckuppdrag utvecklats till ett
antal tjinstererbjudanden (2, 4, 6, 7). Saval tryckta
som elektroniska media anvindes (3). Baseras pa
nyférvarvad kompetens (10).

Liknande exempel dar JMS med sin kunskap om
detaljhandeln erbjuder tjinster knutna till kun-
dens relation med sina kunder (2, 4,7, 10). Affa-
rerna har fortfarande sin grund i tryck men nya
tjdnster svarar for en stor del av vardeskapandet.

I detta exempel har dagligvarukunnandet 6ver-
forts till en angransande bransch med likartade
behov. Ndara samverkan med kunden om nya sitt
att utveckla relationen med dennes relation med
sina kunder (2, 3, 4, 6, 8, 10).
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Parajett AB

Parajett 4r ett av Sveriges storsta grafiska IT-foretag som erbjuder effektiv kommunikation i bdde

tryckt och elektronisk form. De har med sina manga ar i branschen utvecklat ett gediget kunnande

inom traditionell trycksaksproduktion men har dven satsat pa att vara langt framme vad giller de

senaste I T-teknikerna. Parajett har tagit steget fullt ut i kundbearbetningen och erbjuder dirmed

helhetslgsningar med skriddarsydda koncept for kunden. Parajett stdr vil rustade dven infér en

sjunkande efterfrigan pé traditionell trycksaksproduktion. Enligt egen uppgift utgors idag endast

20% av faktureringen av tryckta blanketter. De agerar inom ménga verksamhetsomriden sdsom

trycksaker, I'T, Prepress, Print on Demand, DM/DR och korttjinster. For minga ir Parajett kiinda

som leverantér av de individualiserade och fortryckea drsbeskeden for Riksforsikringsverket och

premiepensionsplaceringen f6r PPM.

PPM - premiepensionsmyndigheten

Parajett har tillsammans med PPM byggt upp system och applikationer for att produ-
cera individualiserade valpaket till samtliga premiepensionssparare. Varje forsindelse 4r
unik f6r varje sparare, vilket stiller hoga krav pa sikerhet och funktion. De har dven vil
uppbyggda kommunikationslinkar med PPM dir information dagligen dverférs via fast
forbindelse som sedan produceras och distribueras till spararna. Det 4r allt frin brev-
kommunikation, bekriftelser etc som sker mellan PPM och premiepensionsspararen.

IDG

Parajett stdr for prepress och tryckning av bocker i offsettryck och digitaltryck — Print
On Demand till IDG. De har skapat en marknadsplats f6r handeln av béckerna som gor
att kunden kan gora bestillningar dver Internet. Avtalet 4r ett resultat av Parajetts sats-
ning pd bécker dir de har méjligheter att producera i alla tinkbara volymer. Materialet
lagras digitalt och kan dirmed tryckas vid behov, vilket minskar de fasta kostnaderna.
Det finns dven en majlighet f6r kunden att dndra sitt material sjilv via denna marknads-
plats. Bockerna kan alltsd produceras efter efterfrigan och distribueras sedan frin lager.

Systembolaget

Parajett har dven ett avtal med Systembolaget om produktion av deras lokala prislistor.
De kommer frin april 2001 att hanterar digitalttryck och distribution av prislistor till
samtliga ca 400 butiker i Sverige. Prislistorna ges ut varje manad. Varje butik gor ett
urval av ett f6r dem unikt sortiment som sedan skickas till Parajett via en PDF-fil. Varje
prislista har butiksunika uppgifter, som sedan printas digitalt. Avtalet ir ett exempel pa
dterkommande Print-on-Demand-teknik i mycket stora kvantiteter.

Svenska Spel

Parajett har idag ett nidra samarbete med Svenska Spel dir vikten har legat p4 utveckling
av kampanjproduktion for direktmarknadsforing tillsammans med Svenska Spels re-
klambyrder. Parajett 4r dven med och utvecklar och producerar det “nya” medlemskortet
som kommer att lanseras 2001. Parajett ansvarar fér produktion av medlemskort och
trycksaker till befintliga kunder och alla spelombud i Sverige. Parajett fir information av
Svenska Spel i form av databaser med information. Frin dessa gérs ett urval byggt pa
parametrar och individuella uppgifter. Med detta som underlag formas applikationer
som sedan leder till skapandet av det riktade budskapet. Medlemskorten 4r unike kon-
struerade med individspecifika uppgifter som namn och siffror.

Systemet ar ett exempel pa hur
Parajett har kombinerat elektro-
niska tjanster och traditionellt tryck
samt dven pa hur de som leveran-
tor i ndra samarbete med kunden
har 16st delar av kundens kontakter
med slutkunden (1, 2, 4, 6, 10).

Utifran en ren grafisk produktion
har Parajett har tillsammans med
kunden utvecklat ett system som
utnyttjar bade e-handelstjinster
och grafisk produktion (2, 4,5, 6, 9).

Ett exempel pa hur anvandningen av
elektronisk kommunikation i nira
samarbete med kunden underlittar
individuell utformning och produk-
tion dven med manga bestillare
inblandade och tryckning av stora
volymer (2,4,5,6,9).

Hair deltager leverantoren aktivt i
kundens process med att utforma sin
relation med sina kunder och anvin-
der sin visualiseringskompetens for
att utforma budskapen till kundens
kunder (4, 8). Elektroniken dr en
forutsattning for affiren (2, 10).



Stralfors

Stralfors har sedan 60-talet varit ett foretag i utvecklingens framkant. Datidens halkort har

utvecklats via blanketter till avancerade tjinster. Bara genom att studera rubrikerna pd hem-

sidan finner man att den grafiska delen av verksamheten inte lingre dominerar: Elektronisk

handel, dokumenthantering och betaltjinster, etikett, grafiske, IT tillbehor, Lasermax (maskin-

system for hantering av papper fore och efter hoghastighetsskrivare), lojalitetsprogram samt

outsourcing av administration och marknadskommunikation.

Visitkort PoD (ex Telia)

Stralfors har via sin elektroniska handelsplats Trade-it utvecklat en
rutin for bestillning av visitkort. Dessa medfor ofta ett administra-
tive bekymmer sirskilt i stdrre organisationer. Lsningen innebir att
bestillaren loggar in pd handelsplatsen, fyller i och vidimerar den
korrekra texten pa visitkortet. Detta genererar en elektronisk order
att digitalt trycka ett visitkort, som direfter levereras till kunden en-
ligt faststillda rutiner. Detta utgér ett exempel pa hur Strélfors arbe-
tar pd att genom helhetslésningar férenkla administrativa rutiner for
sina kunder. Andra exempel 4r fakcureringsrutiner.

Spelbongar (ex Svenska Spel)

Strélfors har genom en ling erfarenhet byggt upp l8sningar inom
spelomrédet dir tempot dr hogt och komplexiteten i informations-
overforingen ir hég. Tryck av spelbongar, kuponger, programblad
och kvittorullar baseras pd mycket sena beslut. En datafil levereras till
Stralfors pi morgonen och pé formiddagen dagen efter 4r program-
bladen tryckta och levererade hos tusentals spelombud i hela landet.
Detta méjliggdrs av en god digital och organisatorisk infrascrukeur

och hég tillginglighet.

S)-biljetter

Ring SJ fore klockan 13 s& kommer tdgbiljetterna hem i brevlidan
nista dag. Ett uppligg som innebir en 6kad service for tigreseniren,
inte minst pd orter vid sidan av jirnvigslinjerna. Strlfors gir in i
kundens bestillningsprocess och svarar for utskrift och utskick av bil-
jetterna. Som en utveckling av detta svarar Strélfors ocksd for distri-
butionen inom SJs lojalitetsprogram.

NHS

Fér att de administrativa rutinerna pd dagens sjukhus skall 15pa smi-
digt krivs stora mingder trycke information. National Health Ser-
vice (NHS) i Storbritannien, South-West-regionen, uppdrog viren
2000 &t Strilfors att hantera detta material. Avsikten ir att effektivi-
sera informationshanteringen och 6ka servicegraden. Strélfors svarar
for trycksakslagret for regionens sjukhus och har hand om kontak-
terna med alla underleverantérer, si att varje tryckuppdrag utfors och
levereras inom 72 timmar. Strdlfors skapar en internetbaserad inkdps-
rutin, vilket sinker ledtiderna ytterligare.

Detta dr ett exempel pa hur tryckleverantéren
gar in i kundens process och forenklar och
minskar kostnader (2, 4). Losningen forutsatter
en digital infrastruktur och kunskaper om kund-
processen (10). Denna typ av erbjudande ér ett
sadant dir andra aktorer som ’brokers” och
konsulter ofta tar at sig en del av virdeskapandet
som tryckeriet med stor férdel kan behalla sjalv.

Detta exempel visar pa hur ett specialkunnande
rorande produkt och framfor allt anvandnings-
processen gor det mojligt for leverantoren att
gora unika erbjudanden (2, 4).Tidsvirdet och
tillgiangligheten ar starka konkurrensmedel och
gar att ta betalt f6r (8).

Ater ett fall dir leverantéren gér in i kundens
process och fokuserar pa kundens relation med sin
kund, bade da det giller transaktionen och nya
kunderbjudanden (2, 4, 6).Tidsvardet ar viktigt (8).

| detta exempel tar Stralfors pa sig ett ansvar for
ett helt avsnitt av kundens processer som gar
betydligt lingre dn att leverera trycksaker. Man
patar sig en risk. Genom att utnyttja en elektro-
nisk infrastruktur och kunskap om trycksaks-
produktion och kundens behov tar man en ny
position (2, 4, 6, 10).
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LOGG Grafiska i Uppsala
TK i Uppsala

TK i Uppsala AB (TK) och Tryckjouren AB ir dotterbolag till Logg Grafiska AB (Logg). Logg ir ocksé

deldgare i I'T-foretaget Dimea AB. TK har tagit steget fran ett renodlat tryckeri till att vara ett tjinste-

foretag. De foretag som ingdr i koncernen illustrerar vil den féretagsutveckling mot tjinstelogik och

nytt virdeskapande som projektet e-Gutenberg beskriver. Malsittningen ir att *dga” kunden. Se dven

omslaget sid 2.

Opulus

Opulus dr ett hollindskt/svenskt forlag som ger ut vetenskapliga bocker
och tidskrifter och publicerar s&vil pd webben som i tryckt form. En
webbplats har byggts upp med bestillnings- och betalrutiner. Samarbe-
tet med Opulus fortsitter genom utveckling av affirer och produkeer
som ir till nytta fér bdde Opulus och TK.

Svensk Fastighetsformedling

Svensk Fastighetsférmedling (SF) ir en av koncernens stérsta kunder.
Fran att tidigare bara ha levererat trycksaker har nya tjidnster utvecklats.
Hela processen har nu digitaliserats med bestillningsrutiner, korrektur,
logistik m m. De nya tjinsterna ir intranetbaserade. Som exempel kan
namnas att nir SF:s huvudkontor tar fram en kampanj sé siljer Logg in
denna till ’kundens kunder”, d v s de 190 butikerna. Detta férfarande
genererar ocksd kringtjinster till de andra bolagen i koncernen.

Naturbruksskolornas forening

Naturbruk ir en sammanslutning av utbildningsanordnare inom
jordbruksniringen. Man har en gemensam webbplats dir man infor-
merar blivande studenter om kurser och aktiviteter. Eleverna vid de
olika skolorna gér en gemensam elevtidning (Pixel). Dimea har ansva-
ret for kunden och har utvecklat webbplatsen och de dvriga digitala
l6sningarna, som i sin tur genererar trycksaker till TK.

Levererar pa olika media (1). Bygger pa kundens
egna processer (2). Slutkunden viljer medieform
(3).Trycket bara en del av affiren. Baseras pa
ndra kontakt med kunden - utveckling tillsam-
mans med kunden (4). Initiativet fran TK (6).
Bygger pa nya kompetenser (10).

Nya tjdnster utover tryckning svarar fér en
okande del av intdakterna (1).TK svarar for
kundens datalagring och in- och utmatnings-
funktioner (2). Forst ’e” sedan papper (5).Tar
ansvar for hela processen (7).

Utveckling av bade elektroniska pappersmedia
(1+5).Visualiseringskompetens fran formgivning
till interaktivitet (8). Initiativet kommer fran
Dimea, som ocksa tar ett helhetsansvar (6+7).



