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H db d kHuvudbudskap:

Embedded systems skaparEmbedded systems skapar 
ofta nya värdedimensioner, y ,

som kräver nya 
affärsmodeller för att 

lirealiseras.









El kt ikElektroniken 
finns numerafinns numera 

ö lltöverallt.





Den integreras iDen integreras i 
b fi tli d ktbefintliga produkter, 

blisom blir mer 
intelligenta.



“It has often been said that just as the industrial revolution 
enabled man to apply and control greater physical power 
than his own muscle could provide, so electronics has 
extended his intellectual power.” // Robert Noyce
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k dSkapa värdeSkapa värde

≠≠ 

Fånga värdeFånga värde





Ett exempel:Ett exempel:







SensorerSensorer
i dintegreradesg
i k ddi skydden.



På så vis kan 
kunden mätakunden mäta 
t t htemperatur och 

hastighet.g



Sålde inte alls.



P blProblemen:



Teknik och funktionsTeknik‐ och funktions‐
driven utvecklingdriven utveckling.

j k d h lö iEj kund och lösnings‐
ddrivet.



Behandlade 
detta somdetta som 
tt liytterligare en 
produkt.p



d d k dIngen dedikerad 
säljinsats.

Uppdelning mellanUppdelning mellan 
manufacturing ochmanufacturing och 

servicesservices.



Ett exempel:Ett exempel:







Komplex ochKomplex och
ddyr process.y p



Alfa Laval lanserar OctopusAlfa Laval lanserar Octopus

• Självoptimerande j p
system som kan 
övervaka, analysera 
och doseraoch dosera 
polymererna, avfallets 
konsistens m.m.

• Ingen övervakning, 
högre nivåer konstant.

• En besparing• En besparing 
motsvarande 7 procent 
av operating costs för 

k!ett reningsverk!





P blProblem:



Försäljningen skerFörsäljningen sker
genom upphandlingargenom upphandlingar, 
där prestandan ärdär prestandan är

specifierad på annat visspecifierad på annat vis.



Traditionellt har man tagit
betalt per produkt, i

k k d d b lkonkurrens med andra bolag.



Alfa Laval säljer en 
kostnadsbesparing somkostnadsbesparing som

kunden kan räkna hem på ettp
år. Hur kan man fånga en del 

av detta stora värde?



Alfa Laval förändrarAlfa Laval förändrar
i täkt d llintäktsmodellen:



• Säljer licenser baserat påSäljer licenser baserat på
kostnadsbesparingen hosp g

kund

•Maintenance, 
uppgraderingar m.m. ingår



Nytt värde kräver
ofta en nyy

affärsmodell.



Ett till lEtt till exempel:





















Övervakning hållerÖvervakning håller
på att integreras ipå att integreras i

i t d ITexisterande IT‐
system.







Ett antal hinder:

Brist på IT‐kompetens bland integratörerBrist på IT‐kompetens bland integratörer

IP‐kamerorna är dyrare, men billigare att 
installera och äga

Säkerhetschefer som får mindreSäkerhetschefer som får mindre 
inflytande i relation till IT‐chefer





Åtgärder:

Utbilda integratörerUtbilda integratörer

Arbeta med annat value proposition

Försök att nå IT‐chefen, som inte är 
hotad av teknikenhotad av tekniken



För att summera

Samspelet mellan hur värde skapas och kan fångas är viktigt

Rörelser nedåt i värdekedjan krävs oftaRörelser nedåt i värdekedjan krävs ofta

Mappa hur och var värde skapas

Arbeta gränsöverskridande i både utvecklingen ochArbeta gränsöverskridande i både utvecklingen och 
kommersialiseringen

Ändra på:

Value proposition

I äk d llIntäktsmodellen

Kundrelationen

SäljkanalenSäljkanalen
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