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Idag stdr digitalisering hégt upp pd mdnga foretags agendor, men trots
detta saknas ofta en tydlig digitaliseringsstrategi. Mdnga investerar i ny
teknologi for att I6sa problem utan att ha en klar bild av hur dessa
investeringar forhdller sig till féretagets évergripande mdl. Hér summerar
vi ett antal steg for att sdkerstdlla att den digitala resan bérjar i rdtt ande
och ddrmed bidrar till ett IGngsiktigt och konkret affdrsvdrde..

Manga branscher star infor dramatiska férandringar drivet av
digitaliseringens framfart. Digitala teknologier sa som Machine
Learning, Internet of Everything, Digital ID, Artificial Intelligence,
Virtual Reality forutspas ha en radikal inverkan pa saval
samhallen som affdrslandskap och det talas om digitalisering

som den nya industriella revolutionen.

| Axholmens studie "Svenska foretags utmaningar och
fokusomraden 2017 " anges digitalisering som en mojliggorare
for de tillvaxtsatsningar och kostnadsbesparingar som &r i

fokus fér mer an 50% av svenska foretag.

Axholmen erfar dock att dven foretag med en uttalad digital
agenda ofta saknar en tydlig digitaliseringsstrategi. Manga
frestas av att investera i "cool” funktionalitet eller drar igang
digitala initiativ ad-hoc for att 16sa diverse problem. Detta leder
manga ganger till en dverbelastad organisation och kortsiktiga

resultateffekter.

Axholmens erfarenhet ar att foretag som bérjar i ratt dnde och
foljer ett antal grundlaggande steg i borjan av sin
digitaliseringsresa, skapar ett mer langsiktigt och konkret

affarsvarde.

1. FORSTA DET DIGITALA EKOSYSTEMET

De foretag som ar framgangsrika inom digitalisering tenderar

att se sig sjalva som en del av ett digitalt ekosystem (se Figur 1).

Det betyder att de har en tydlig bild av féretagets digitala
kopplingar.

1. Svenska foretags utmaningar och fokusomraden 2017 https.//g00.g//BMxIpS

Som forsta steg rekommenderar vi darfor att foretaget
definierar sitt digitala ekosystem: vilka kopplingar finns mellan
foretaget och dess huvudintressenter, t.ex. leverantorer,
personal, kunder, konkurrenter? Vilka kopplingar skapar mest

affarsvarde och bidrar mest till foretagets overgripande mal?

En kartldggning av det digitala ekosystemet utgdr en grund for
att forsta nuvarande situation och for att forutspa forandringar

i beteenden och affarsmodeller drivna av digital utveckling.
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Figur 1: Digitalt ekosystem - Exempel detaljhandeln
(Ej uttbmmande)
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2. VISUALISERA DEN DIGITALA MALBILDEN

Med metoder som trendspaning, kunddialog/-undersokningar,
inspirationsbesok och kreativa arbetsmoten kan den digitala

framtiden om 3-5 ar visualiseras, med bade hot och mojligheter:

- Vilka framgdngsrika digitala I6sningar ser vi redan nu att vara

konkurrenter eller andra branscher anvander sig av?

- Vilken teknikutveckling och digitalisering forutspas paverka och

influera branschen? Vilka potentiella partnerskap finns dar ute?

+ Vilka méjliga forandringar i beteenden och affarsmodeller, drivet
av teknikutveckling, kan tankas paverka foretagets digitala

ekosystem?

Utga fran 6vningen ovan samt foretagets Gvergripande mal och
strategi nar den digitala malbilden ska definieras. Digitalisering ar
inte en malsattning i sig sjalv, utan ska driva ett affarsvarde (se
Figur 2). | det fall ett tydligt disruptivt hot identifieras i analysen
ovan, kan det behdvas en revidering av foretagets dvergripande

mal och strategi.
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Figur 2: Digital malbild - Exempel detaljhandeln
(Ej uttbmmande)

3. UTVARDERA DEN DIGITALA MOGNADEN

For att forsta foretagets digitala styrkor och svagheter, grupperas
kopplingarna i det digitala ekosystemet i ett antal omraden. |
Axholmens modell utvarderas omradena pa en skala 1-4, med
avseende pa digital mognad (se Figur 3). Analysen kan dven goras i

jamforelse med utvalda konkurrenter.

Analys av digital mognad — exempel fran detaljhandein

—8— Foaretaget
—8- Industri, best practice

1. Kund-
information
2. Produkt /
6. Personal / fanst
. 3. Lager/
5. Betalning Togistik
4. Pris/
kampanj
Exemplifiering av identifierade omraden
1 Kund- Relevant kunddata som kundprofil, kép- och beteende-
information || historik, servicez , lojali ismer etc.
2 Produkt / Digitala bokningstjanster, fullstandigt utbud i alla
tjanst kanaler, central produktinformation fran leverantérer etc.
3 Lager/ Leveranssattoch ser ivaer online, realtidsdat;
logistik lagernivaer, integration med transportérer etc.
4 Pris / Individualiserade kampanjer, differentierad prissattning
kampanj efterkund etc.
5 Betalning Beta\nlingsmetodler cbercende av képkanal,
finansieringslésningar etc.
6 Personal Schemalaggningsverktyg, interaktiva samarbets-
tjanster, Iosningar fér mobila arbetssatt etc.
Kalla: Axhelmen

Figur 3: Analys av digital mognad - Exempel
detaljhandeln (Ej utttmmande)

4. DEFINIERA DEN DIGITALA STRATEGIN

Det &r nu dags att definiera foretagets digitala strategi, vilket
nagot forenklat gors genom att adressera de svagheter och
utnyttja de styrkor som tar foretaget till den digitala mal-bilden.
For Unified Commerce-exemplet fran Figur 2 skulle det kunna

vara:

1. Utnyttja styrkan inom "Kundinformation” och satsa pa
individualiserade kampanjer och lojalitetserbjudanden bade

online och via t.ex. beacons nara fysiska butiker.

2. Adressera svagheten inom “Lager / Logistik” med full
transparens och hog kvalitet i orderprocess och lagersaldo,
samt genom partnerskap kring kreativa “last mile”-

valmojligheter for kund.
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SUMMERING

Axholmen rekommenderar fyra steg som inledning pa foretagets

digitala resa:

1. Forsta det digitala ekosystemet och kartlagg digitala kopplingar

mellan foretaget och huvudintressenter.

2. Visualisera den digitala malbilden om 3-5 &r med hjalp av

framtidsspaning och foretagets dvergripande mal.

3. Utvardera den digitala mognaden, forsta foretagets styrkor och

svagheter.

4. Definiera den digitala strategin genom att adressera svagheter

och utnyttja styrkor mot den digitala malbilden.

Att satta en digital strategi handlar inte om att valja specifika
systemldsningar, det handlar om att inspirera och definiera en
tydlig riktning for foretagets digitala resa. Om resan borjar i ratt
ande skapas ett stod for investeringsbeslut, vagval och prio-
riteringar, vilket i sin tur bidrar till Idngsiktiga affarsvarden och

resultat.

Om Axholmen

Grundades med idén att skapa ett enklare och mer

resultatinriktat satt att leverera konsulttjanster.

Vart erbjudande:
-Loser affarskritiska utmaningar med 6kad lénsamhet som mal

- Specialiserade pa att gora vara kunder mer effektiva genom

Axholmens resultatfokuserade och aktiverande leveransmodell

- Villiga att dela kommersiell risk genom att koppla arvode till

uppnatt resultat

Vara konsulter ar handplockade utifran starka referenser,

engagemang och kompetens.

Vidare kontakt med Axholmens partners

Milosz Tersmeden, milosz.tersmeden@axholmen.se
Christian Lindell, christian.lindell@axholmen.se
Anna Nordberg, anna.nordberg@axholmen.se
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