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Forord

Denne utredningen er en avsluttende del av vart masterstudium i gkonomi og administrasjon
ved Institutt for Strategi og Ledelse ved Norges Handel shayskole.

Ved valg av emne for v& masteroppgave ville vi fordype ossi et tema som var dagsaktuelt,
utfordrende og som det ikke hadde vaat skrevet si mye om i Norge tidligere.
Innkjgpsverktgyet electronic Reverse Auction var et tema vi fant svaat interessant og dette

emnet oppfylte helt klart vare overnevnte krav.

Med utgangspunkt i relevant teori om verktayet, gnsket vi & undersgke bruken av verktayet i
praksis. Valget vart falt fort pa oljebransien, da denne brangen var en av de farste som tok i
bruk electronic Reverse Auctions i Norge. Samtidig synes vi oljebrangjen er svaat spennende
og dynamisk.

Vi vil rette en spesiell takk til var veileder Siri Pettersen Strandenes for nyttige innspill,
konstruktive tilbakemeldinger og en god dialog gjennom hele prosessen.

Videre vil vi takke operatgrer og leverandarer i oljebrangen, Oljearbeidernes Landsforening
(OLF), Scanmarket og Input AS som har tatt seg tid til & bli intervjuet, og som har bidratt med

relevant informasjon samt nyttige tanker og innspill.

Arbeidet med oppgaven har vaat tidkrevende og meget utfordrende. Samtidig har vi laat mye,
fatt sjansen til & jobbe med et utrolig spennende tema og knyttet kontakter med mennesker i
oljebransien. Vi hdper at andre ogsd vil ha glede av vare analyser og funn, og at denne

utredningen vil hainformasjonsverdi for leseren.

Bergen, 30. mai, 2006

Therese Sivertsen AnnaWathne
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1.0 Sammendrag

Bruk av Internet blir mer sentralt i bedrifters overordnede strategier. | tréd med et mer
digitalisert forretnings-Norge, synes vi det er patide at elektroniske innkjgpsverktay far mer
akademisk oppmerksomhet. Vi har av den grunn valgt & skrive om innkjgpsverktayet
electronic Reverse Auction (eRA).

ERA er en omvendt nettaukgon som foregdr pa Internet i sanntid. Her inviterer kjgperen flere
selgere til a komme med tilbud pa kjgpers spesifikasjon. Auksionen er revers, hvor selgerens

utfordring er by lavest mulig pris.

Vi undersgkte om det er potensial for gkt integrering av electronic Reverse Auctionsi
anskaffel sesprosesser i norsk oljebransje. Vi tok utgangspunkt i eksisterende litteratur om
verktayet og koblet dette mot vart empiriske datamateriale som ble samlet inn ved dintervjue

operatgrer, leverandgrer og andre sentrale aktgrer i norsk oljebransje.

| vér analyse fant vi argumenter som talte for og i mot gkt integrering av eRA, men det var en
klar overvekt av, samt tyngre argumenter, som talte for. Med bakgrunn i vare funn og
dyptgdende analyser konkluderte vi med at det eksisterer et stort potensia for gkt integrering
av eRA i anskaffel sesprosesser i norsk oljebransje.
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2.0 Innledning

2.1 Bakgrunn for oppgaven

2.1.1 Formal med oppgaven

| tr&d med et stadig mer digitalisert forretnings-Norge synes vi det er pa hay tid at electronic
Reverse Auctions (heretter ogsa forkortet eRA) far akademisk oppmerksomhet her til lands.
Med denne utredningen hdper vi & informere, laare og opplyse om hva eRA er og hvordan
dette innkjepsverktayet kan brukes. | tillegg gnsker vi & formidle fordeler og ulemper med
dette verktayet. Dette skal bunne ut i en analyse der vi undersgker om eRA er et levedyktig

innkjgps verktay og om bruken av verktayet vil gke i norsk oljeindustri i tiden fremover.

2.1.2 Faglig grunnlag for utredningen

Denne utredningen blir skrevet som en avsluttende oppgave ved masterstudiet i gkonomi og
adminigtrasjon ved Norges Handelshgyskole. Vi har begge hovedfordypning i strategisk
ledelse og stettefag innen logistikk. Denne oppgaven bergrer nevnte fagfelt blant mange
andre, og en slik tverrfaglighet gjer at vi kan bruke kunnskap vi har opparbeidet oss gjennom

vére fem &s studier.

2.1.3 Problemstilling

Problemstillingen for denne oppgaven er som falger:

Er det potensial for gkt integrering av electronic Rever se Auctionsi

anskaffelsesprosesser i norsk oljebrange?

For & svare pa problemstillingen ovenfor, vil vi tafor oss emnene som er beskrevet i modellen
under (figur 1). Vi vil ferst hgre om hvilke erfaringer aktarer i norsk oljeindustri har med eRA
i dag. Deretter vil vi prove & fa frem bade operatgrenes, leverandgrenes og andre
interessenters holdninger og synspunktet pa eRA. Videre vil det vaare av stor interesse for oss
a identifisere forbedringstiltak som kan bidra til at eRA blir et mer effektivt og attraktivt
verktay for bade operaterer og leveranderer. For a finne ut av dette vil vi forhare oss om de
ulike partene har interessante fordag. Basert pa denne gjennomgangen, samt en diskusjon av
partenes syn pa fremtiden, ber vi sdvagei stand til atastilling til var problemstilling.
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Mulige

Lrlwringer maed Llaldmimger! Turbedrings- I'romlhig

bruk av eltA aywapunkoer ol
chA

tiltak ved hruk pitenaial for
wy eHA chA

Figur 1: Oppbygging av analysen
2.1.4 Bakgrunn for oppgaven

Siden 2000 har det veat en eksplosiv gkning i antall internettauksoner. Konsumentmarkedet
var fars ute til dtai bruk slike auksioner og i dag er eBay, som de fleste av oss kjenner til,
den dominerende aktgren pa dette markedet.

| begynnelsen av & 2000 hevdet enkelte analysebyrder at elektronisk handel i det norske
bedriftsmarkedet ville utgigre 80 % av den totale elektroniske handelen pa sikt (Haraldsen
mfl., 2001). Norge er pa mange méter et foregangdand i atai bruk teknologi. Betrakter vi
utbredelsen av mobiltelefoner, PC-er og bruk av Internet, er Norge globalt mat per
innbygger, i tet. Men vi er ikke like flinke & utnytte teknologien i bedriftsmessig
sammenheng’. Allerede i begynnelsen av 2000 kom likevel bruk av slike internettauksjoner

ogsa for fullt pabedriftsmarkedet her i Norge.

Olje- og gassindustrien var en av de farste industriene i Norge som valgte a ta i bruk dette
verktoyet i anskaffelsesprosessene og av den grunn finnes det mye erfaring, informason og
synspunkter pd anvendelse av eRA i denne bransgien. P4 bakgrunn av dette har vi valgt a sgke
svar pa var problemstilling ved a studere norsk olje- og gassindustri. Det er likevel viktig &
understreke at verktgyet ogsa blir brukt i andre branger som blant annet bilbrangien,
flyindustrien og offentlig sektor i Norge.

2.1.5 Et tidsaktudt tema

Det har vaat generelt lite fokus pd eRA i akademisk litteratur og i media her til lands.
Dersom vi ser utover vare landegrenser har verktgyet blitt forsket pa og fatt betraktelig mer
internasional oppmerksomhet. Det var imidlertid spennende & se at felgende overskrifter
preget nyhetsbildet i tidsrommet mellom 18-30. marsi &r i Dagens Nagiingsliv, som er en av
de starste gkonomiske tidsskriftene i Norge.

Lwww.atento.no
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Figur 2: Overskrifter fra Dagens naeringsliv mar s 2006

Som vi ser har DN i flere artikler omtalt Posten Norge sin bruk av omvendte nettauksjoner
(eRA) ved anskaffelse av 4000 nye posthiler. Billeverandgrens skepsis og motsand mot denne
formen for innkjgp har vaat sentral. Leverandgrene hevder at auksonsformen er userigs og
flere har konsekvent nektet & delta. ” Det er godt mulig dette passer bra for kontormagbler og
datamaskiner, men auksonsmetoden passer ikke for biler”, uttaler informasonssjefen i
Mgiller Gruppen, Per Hegna. Spersmdalet om bilforhandlerne er konservative er reist og mange

hevder at billeverandagrene matainn over seg denne nye virkelighet.

Posten gjennomferte auksjonen tross delvis boikott og store protester fra leveranderene. |
etterkant av auksionen ga leveranderene uttrykk for at de ikke hdpet at denne
innkjgpsmetoden blir vanlig ved kjgp av biler i stort antall. Men det er mye som tyder pa at
Pogten var fornayde og at bilforhandlerne ikke vil fa gjennomsag for sin misngye mot slike
nettaukgoner. Informagonssjef i Posten Elisabeth Gjglme uttaer: ” Vi er godt forngyd med
resultatet. Det er intet som tilsier at vi ikke skal gjennomfare slike auksjoner pa bil senere
ogsa” .

Pa bakgrunn i dette anser vi electronic Reverse Auctions som et spennende verktgy, og det er
interessant & studere de ulike synspunkter og holdninger til bruk av eRA. Hvorvidt verktayets
potensial er stort nok til a revolusjonere anskaffelsesprosesser nasjondt og internasjonalt, vil
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vise seg. Vi vil imidlertid i denne utredningen vurdere potensialet for gkt bruk av verktayet i
norsk oljesektor.

2.1.6 Avgrensninger

Av ressursmessige arsaker er det ngdvendige & avgrense oppgavens omfang. Vi har foretatt

tre sentrale avgrensninger:

Vi vurderer bare potensalet til eRA i Norge, ikke internasjonalt.
Vi analyserer kun eRAs potensial i bedriftsmarkedet og ser bort fra
konsumentmarkedet.

Vi analyserer bare potensialet til eRA ved a fokusere pa oljebransjen

Ved & kun analysere verktgyets potensial i Norge og samtidig bare ta for oss en brangje, blir
den informasjonsmengden vi ma innhente overkommelig og mulig & sammenligne. Videre har
vi foretatt en del metodiske avgrensninger. Det er opplagt at desto flere respondenter man har
mulighet for akomme i kontakt med, desto mer representative resultater oppnar man. Igjen er
dette likevel et spgrsmd om ressurser, og vi har sett oss ngdt til & begrense antall intervju. For
neamere beskrivelse av metodisk tilnsaming, se kapittel 4. Vi mener at de avgrensningene vi

har foretatt, er hensiktsmessig i forhold til & svare pa var problemstilling.

Til slutt vil vi oppsummere med en modell som viser den samlede anaytiske tilnsaming til

oppgaven:

-10 -
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Figur 3: Var tilnaarming til problemstillingen

er selgerei denne formen for auksjon.

2.2 Introdukgon til electronic Reverse Auction

2.2.1 Case- QOil & Gasgar til innkjgp av datamaskiner

-11 -

For a lettere forsta teorien som kommer i neste kapittel, vil vi innledningsvis ga gjennom et
fiktivt case der et oljeselskap velger a ta i bruk electronic Reverse Auction som
innkjgpsverktay i deres anskaffel sesprosess. Dette vil ikke vaare noe utfyllende forklaring pa
ulike begreper og teori, heller en kort introduksgon til temaet for denne oppgaven. Naamere
forklaringer og definisjoner vil vi komme tilbake til senere i oppgaven. Vi vil allerede her

poengtere at det er oljeselskapene (ogsa kalt operatarer) som er kjgpere og leverandarer som

Et olje- og energiselskap som heter " Oil & Gas’ skal gatil innkjap av 2000 nye datamaskiner.
Selskapet har valgt a hente inn tilbud fra ulike leverandgrer, for deretter a tildele kontrakten
basert pa bruk av et elektronisk innkjgpsverktay. Dette verktayet fungerer som en auksjon og

foregdr over Internet. Pa denne maten far leverandgrene anledning til & justere sine bud og
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priser ettersom auksjonen skrider frem. Far Oil & Gas kan iverksette eRA, ma selskapet ga
giennom de ulike stadiene i anskaffel sesprosessen som er vist i figur 4 nedenfor. Som vi ser er

det fire steg som ma gjeres far selve auksjonen kan gjennomfares.

Firaaazl:
2 nlizle
keadiekl
e bois gy
Elevizace
Froczso
ks b T

Figur 4: Oversikt over en anskaffel sesprosess med bruk av eRA (Accenture, 2001)

Til & begynne med ma Oil & Gas profilere anskaffelsen internt og eksternt og diskutere
hvordan prosessen skal planlegges. De ma overbevise egen organisasion om at det er
hensiktsmessig & anvende eRA ved denne anskaffelsen. Videre ma de kartlegge de ulike PC
leverandgrene som finnes, hente inn informagon fra markedet om ulike pc- formater, kvalitet

og priser samt gjennomga behov og betingelser internt i organisasjon.

Oil & Gas bestemmer seg sa for at de trenger 1000 stasionaae datamaskiner og 1000 baabare
maskiner. P& denne méten etterspar selskapet en pakkelgsning, ogsa kalt lot®. Deretter utvikler
bedriften en strategi basert pa behov og tilgiengelig informasjon. Det er pa dette stadiet
selskapet tar den endelige beslutningen om & anvende eRA i anskaffel sesprosessen. Bedriften
utarbeider s& RFx®, som er en detaljert spesifikasion over hvilket behov Oil & Gas gnsker
dekket. Oil & Gas har en rekke krav til de ulike datamaskinene bade hva angdr for eksempel
sterrelse pa skjermene, leveringstidspunkt, standby tid samt 40 andre kriterier.
Spesifikagonen skal veae veldig nayaktig og kunne forstds av bade nasjonale sa vel som
internasionale leveranderer. Basert pa disse kriteriene vil bedriften " screene” leverandgrene
og utarbeide en sdkalt "short list” over leverandarer som f& deltai selve auksjonen. Disse
leverandgrene vil pa bakgrunn av vurderte kriterier bli tildelt en vektet karakter.
Leverandgrene har verken tilgang pa sin egen karakter eller andre konkurrenters karakterer.
Denne vektede karakteren tar leverandegren med seg inn i auksonen dik at det ikke bare er
pris som blir avgjgrende. De utvalgte leverandgrene mottar sa en mail fra Oil & Gas med

invitasion om & deltai electronic Reverse Auction pa en angitt dato og klokkeslett.

2 For definisjon, se appendiks 1.
® For definisjon, se appendiks 1

-12-



Electronic Reverse Auctions

For a kunne gjennomfagre en eRA, trenger Oil & Gas hjelp fra en tredjepart som har
spesialkompetanse pa a tilrettelegge dike aukgoner. Oil & Gas velger Ariba (tidligere
Freemarkets) og sammen lager de en aukgonslayout og klargjer at det tekniske i god tid far
auksonen. Figur 5 nedenfor illustrerer relasionene og strukturen i den electronic Reverse
Auction Oil & Gas naskal utfare.

Internett forbindelse El jq
N IL & GAS ./ \
§ - - -1IF;e¢Markem: lewlett
P i ackward

I_:"-. (] | _I||I|||!'| 1

lNilrettelecoer av markedsnlassen

Figur 5: Akterbildei en electr onic Reverse Auction gjennomfert av Oil & Gas

Oil & Gas vil sarge for at ale leverandgrene far en fullstendig opplaaing i auksjonsverktayet,
og inviterer derfor de aktuelle PC leveranderene til et mgte pa hovedkontoret i forkant av
auksionen. Her gjennomgas bruken av verkteyet, retningslinjer, fordeler, ulemper og etiske
problemstillinger. Dette gjar Oil & Gas for a sikre at prosessen blir rettferdig og objektiv og
for at aukgonen skal forlgpe som planlagt. | tillegg er dette en viktig del av leveranderenes
opplaging.

P4 det tidspunktet auksjonen skal gjennomferes har de ulike akterene ansvar for a de har
logget seg inn pa Internet ved hjelp av passordene og instruksene Qil & Gas har sendt dem.

De respektive skjermbildene leverandarene og Oil & Gas har foran seg, vil vi vise senere i
oppgaven, men skjermbildet nedenfor er beskrivende for hva som skjer i en electronic
Reverse Auction. Bade Qil & Gas og de ulike PC leverandgrene har tilgang til dette

skjermbildet under selve auksjonen

-13-
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Figur 6: Skjermbilde over Oil & Gas sin auks onspr 0sess

Langs Y aksen star belgpet PC leverandarene er villig til & by for atilegne seg kontrakten. X
aksen illustrerer tiden og viser klokkeslettet for hvert 5. minutt. Langs den fallende kurven ser
vi ulike bud gitt av de forskjellige leveranderene (ulike farger). De rade strekene representer
starten, den planlagte slutten og den faktiske slutten.

| overstéende auksion ser vi at Oil & Gas inviterte 3 ulike PC leverandgrer (Dell, Compaq,
Hewlett Packward) til & delta i auksjonen. Ved planlagt slutt i forhandlingene kom det inn
sdpass mange bud pa kort tid, dlik at prosessen métte forlenges i tid. Den leverandgren som
kunne tilby kombinasjonen av lavest pris og best kvalitet ble her tildelt kontrakten. Prisen ble
justert for leverandarenes vektede karakter som omtalt ovenfor. | figur 7 nedenfor er

auksjonen kort oppsummert.

Volum: 2000 PCer

Besparelse: 15% (i forhold til en justert historisk pris)
Antall budgivere. 3

Antall bud: 40

Varighet: 1 time og 14 minutt (planlagt 30 minutt)
Type aukson: Revers

Figur 7: Resultat av auksjonen

-14 -
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2.3 E —forretningsdrift og E —Handel

Vi vil nd sette eRA inni en sammenheng og deretter kort forklare begrepet. Som figuren
nedenfor viser, er electronic Reverse Auction en del av elektronisk handel (e-handel) som

igjen er en del av elektronisk forretningsdrift (e-forretningsdrift).

~
e

= . A
e-forrefningsdrite o
R

Figur 8: Electronic Reverse Auction som en del av elektronisk forretningsdrift

Den digitale gkonomien karakteriseres av a verdier blir skapt uten at det forekommer noen
former for fysiske transaksjoner mellom samhandlende aktgrer (Haraldsen mfl., 2001). Bruk
av Internet blir mer og mer sentralt i bedrifters overordnede strategier og det er viktig a ha
utalte planer bade for hvordan selskap best mulig kan utnytte og anvende €l ektroniske verktay
til egen fordel.

E- forretningsdrift og e — handel kan defineres som falger:

"Med elektronisk handel og forretningsdrift menes alle former for kommersielle transakgoner
og forretningsvirksomhet over elektronisk nett. Transaks onene kan vaae knyttet til begtilling,
betaling og levering av fysiske varer og tjenester, men kan ogsd omfatte overfaring av
digitaliserte varer og tilgang til tjenester”*.

Enkelte forfattere antyder at en ngye planlagt e-forretningsdrift kan gi store gkonomiske
besparelser gjennom reduksjon av transakgonskostnader (Haraldsen mfl., 2003). Nytenkning
rundt handel over Internet kan ogsa vage en kilde til innovasjon og til utvikling av nye
relasioner mellom eksisterende aktgrer pa den elektroniske markedsplassen. Elektroniske
markedsplasser kan defineres som: "virtuelle steder hvor kjgper og selger kobles sammen
giennom forskjellig prosesser som faerer til anskaffelse og leveranse av varer og tjenester”
(Haraldsen m.fl., 2001).

“»Elektronisk handel og forretningsdrift i olje- og gassindustrien. Konsekvenser og muligheter for norsk olje- o
gassindustri” NOU — Norges offentlige utredninger 2001:13

-15-
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E-handel har fokus pa selve samhandlingen mellom kunder, forretningspartnere og

leverandgrer, og kjennetegnes ved at den finner sted pa en virtuell markedsplass hvor:

- Selger har mulighet for & annonsere og tilby sine varer og tjenester
- Kjgper kan orientere seg om hva som finnes av produkter pa markedet
- Kjgper og selger kan komme til enighet om en bindende kontrakt vedrgrende pris

og andre betingelser uten avage fysisk til stede

Det er viktig & understreke at selve kjernen i bade e — forretningsdrift og e — handel er at all
samhandling mellom akterer foregdr i sann -tid.

Electronic Reverse Auctions er, som illustrert pa figuren ovenfor, en del av e — handel. ERA
er e eksempel pad et eektronisk innkjgpsverktay og riktig bruk kan resultere i store
pkonomiske besparelser og effektivisering av anskaffel sesprosessene (Beall mfl., 2003).

Olje- og gassindustrien har veat foregangseksempler pa anvendelse av dette verktgyet i
Norge. Vi har den sSgte tiden ogsa sett at offentlige sektor har oppdaget potensialet for
gkonomiske besparelser samt muligheter for & effektivisere anskaffel sesprosessene gjennom
bruk av eRA. Dette er gjerne arsaken til at electronic Reverse Auctions har fatt mer
oppmerksomhet sammenlignet med mange av de andre elektroniske verktgyene som
eksisterer i dag (Smeltzer og Carr, 2003).

2.3.1 Hovedmodeller for e—handel®
For & bedre forstd hva e — handel er, har vi valgt a se litt neamere pa infrastrukturen. Det
finnes tre hovedmodeller for dektronisk handel:

En —til —en —forhold:
O Q

| denne kategorien finner vi det som er beskrevet som EDI (Electronic Data Interchange)®.
Selve utformingen av overfgringene og koblingene kan variere. Ulempen med denne

infrastrukturen er at selskapet ma ha en kobling til hver samarbeidspartner og at

% Elektronisk handel og forretningsdrift i olje- og gassindustrien. Konsekvenser og muligheter for norsk olje- o
gassindustri” NOU — Norges offentlige utredninger 2001:13
® For definisjon, se appendiks 1
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implementeringen krever betydelige investeringer. Amerikanske sykehus har brukt EDI

som standard i forbindelse med bestemte administrasjonsoppgaver.’

Mange-til —en —forhold:

O
OO0

o

I denne kategorien finner vi typiske nettbutikker som for eksempel Amazon.com. Disse online

butikkene kan vaze eid og styrt av en leverander, av en kunde eller av en ren butikk hvor
selve forretningsideen er & selge varer og tjenester over Internet. Mange kunder kan gainn og

handle med denne butikken ved a bruke Internet som transaksjonskanal.

Mange - til — mange forhold:

O A
O »e 0O
o~ ~O

Innenfor denne kategorien av infrastruktur finner vi de elektroniske markedsplassene. Her er
det mulig for mange kjgpere 8 kommunisere med mange leverandarer via et felles grensesnitt.
Via en elektronisk markedsplass kan transaksjonen ga direkte fra kjgpers begtillingssystem til
leverandgrens ordresystem. Innkjgpsverktgy som for eksempel electronic Reverse Auctions
tilbys ogsa via slike markedsplasser. Ariba er et eksempel pa et selskap som tilrettelegger for
at kjgper og selger kan mgtes og tilbyr blant annet hjelp til & anvende eRA.

2.3.2 Historikk

Internet og e — handel blir av flere omtalt som en revolusonaa utvikling. Handel over Internet
har foregétt i en rekke &, men det er ferst de siste &rene det virkelig har blitt utbredt. E-
handel er dermed i ferd med a endre konkurransearenaen for de fleste virksomheter og
branger.

Bedrifter blir nadt for & tilpasse seg denne konkurransearenaen ved & utvikle klare strategier

for hvordan de vil posisonere seg i de nye markedene. Dagens teknologi gjer det enkelt &

"www.hl7.org
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koble seg til Internet. Flere og flere far okt kompetanse om hvordan de kan anvende
elektroniske verktgy og dette bidrar til & gke bruken. Slik har det imidlertid ikke alltid veat. |
flere tidr har forretningstransaksjoner blitt gjennomfert ved hjelp av lasninger for eektronisk
datautveksling (EDI)® over lukkede eller spesialtilpassete telefonlinjer. Sammenlignet med
tilgiengelig teknologi i dag, var disse Igsningene kompliserte, skreddersydde og dyre i
anskaffelse og drift. Siden investeringene og kostnadene med slike I@sninger har veat relative
store, er deferst og fremst blitt tatt i bruk mellom store bedrifter og deres underleverandgrer.
Introduksonen av World Wide Web forenklet brukergrensesnittet til Internet radikalt og
medfarte at virksomheter i ale starrelser, uten enorme investeringer, kunne bruke I nternet.

De selskapene som tidlig oppdaget hvilke muligheter Internet representerte, fikk et godt
forsprang pa konkurrentene. | dag ser vi at de dler fleste virksomheter har egen hjemmeside

0g benytter seg av ulike elektroniske hjelpemidler.

Utviklingen av ny teknologi og ekt bruk av Internet, har altsa fert til at tradisjonelle
arbeidsformer har endret seg. Dersom vi ser naamere pa endringene i olje og gassindustrien,
vet vi at representanter fra operaterene og leverandgrene, tradigonelt sett, har vaat fysisk til
stede i samme rom nar kontrakter skal forhandles. Vi vil nok fremdeles se store innslag av
ansikt - til - ansikt forhandlinger ogsd i framtiden, men bruk av elektroniske verktay som
electronic Reverse Auctions vil likevel kunne forenkle arbeidsprosessene og til en viss grad

transformere tradisjonelle arbeidsformer.

Nedenfor ser vi en figur som illustrerer endring i arbeidsformene i norsk olje og gass industri
de siste 20 arene. PAgrunn av gkt bruk av elektroniske hjelpemidler, ser vi at det forekommer
betydelig mer informasjonsdeling mellom aktgrene, noe som har resultert i gkt samarbeid pa

tvers.

8 For definision, se appendiks 1
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Figur 9: Endring av arbeidsfor mer i norsk oljeindustri
2.3.3E—-handd i Norge
Et av de farste selskapene i Norge som leverte software til e handel var WebOn AS.
Selskapet ble etablert i 1995 og de ferste Internet butikkene med WebOn programvare var

UMI og Preus Foto. Siden den gang har vi sett en rivende utvikling bade med tanke pa
etablering av online butikker og e ektroniske markedsplasser.

| hvor stor grad e — handel blir brukt er likevel bransgespesifikt og det er vanskelig &
generalisere pa tvers av branger. Vi vet at norsk olje — og gassindustri anvender elektronisk
verktay i utstrakt grad. Allerede i 1999 kontaktet Statoil de store akterene pa norsk sokkel og
gnsket et felles samarbeid om en innkjapsmarkedsplass. Denne markedsplassen ble kalt e-oil.
E-ail initiativet fra Statoil markerte begynnelsen pa e- businessutviklingen innen olje og gass i
Norge (Haraldsen mfl., 2001).

| tillegg ser vi at offentlig sektor blir mer og mer bevisst pa hvilke gkonomiske besparelser
som er mulig & realisere giennom e — handel. Markedsplassen ehandel.no er det viktigste
initiativet fra ehandel ssekretariatet’. Ehandelssekretariatet er en satsing i regi av Fornying —

9 www.ehandel .no
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og administrasjonsdepartementet og har som formdl & sette gkt fokus pa innkjep og fremme
bruken av elektroniske innkjgpsverktgy i offentlig sektor i Norge. P& ehandel.no tilbys det
kostnadseffektiv tilgang til helhetlige e -handelstjenester og veiledning i hvordan disse
tjenestene kan bli et effektfullt verktay for bedre, enklere og sikrere innkjgp. Kommuner,
fylkeskommuner og statlige virksomheter kjgper inn varer og tjenester til over 120 milliarder
norske kroner i ret. PA markedsplassen ehandel.no omsettes det for i overkant av 1 milliard
norske kroner per & og det viser at det dpenbart er et stort vekstpotensial for kjgp og salg pa
ehandel.no™.

Tiltak som e —oil og ehandel.no illustrerer at samarbeid mellom aktgrer i samme bransje kan
vage kostnadsbesparende og kan bidra til mer effektive anskaffelsesprosesser. Det er tydelig
at det fremdeles er et stort potensial for bedre utnyttelse av slike markedsplasser.

10 Enande - verktay for offentlig innkjep” temabilag fra Guide Media
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3.0 Teorigrunnlag

3.1 Electronic Reverse Auction

Ordet " aukgon” kommer fradet latinske verbet " augere” som betyr &”stige eller a

Electronic Reverse Auctions

ke’ (Carter mfl., 2004). Tradigonelle auksoner har lenge blitt brukt. | romersk historie kan

man lese om at det ble brukt auksjoner til kjgp og salg sa tidlig som 500 &r fer Jesu fedsd

(Smeltzer og Carr, 2003). Definisjonen pa en auksjon er: “Dynamisk kjgp og sdg av

produkter og tjenester i markeder der prisene endrer seg i forhold til behov og ettersparsel ™" .

Aukgonsteorien tar altsa for seg prissettingsmekanismer for produkter som ikke har noen

standardverdi (Carter m.fl., 2004). | litteraturen finner man flere ulike typer auksjoner, og vi

vil nedenfor kort redegjere for de vi anser som viktigst.

Type Beskrivelse Tidsperspektiv | Prisretning Eksempel

Engelsk Auksion | Selger setter en reservasjonspris - pa et Ingen Dker i e-bay.com
produkt/tjeneste og gker enten prisen begrensninger | sekvenser Kunst
regelmessig eller lar kjgperen gke prisen ut | (timer til
fraeget gnske. dager)

Dutch Auksjon Starter paen hay pris som sel geren har Begrenset Reduseresi Blomster,
fastsatt, sa reduseres prisen til en av (minutt) sekvenser konsert/
kjagperne gir signal om at de vil ha fly-
varen/tjenesten til den aktuelle prisen. billetter

Revers Auksion En type revers Auksjon der prisen er kjent Begrenset Reduseres PC,

basert papris av ale deltakerne, men deltakerne kjenner (minutter til kantine-

(eRA) ikke identiteten til de andre som deltar. timer) drift

Revers Auksion En type revers auksjon der prisen ikke blir Begrenset Reduseres PC,

basert pa gjort kjent for deltakerne. De som ddltar er (minutter til Kantine-

rangering (eRA) bare klar over deres rangering i forhold til timer) Drift
den som "leder” auksjonen.

Forseglet bud Kjeperen ma gi et bud uten vite hvanoen | | sanntid Et bud per Nybygg

(anbud) av konkurrentene har bydd. kjaper

Vickrey Aukson Lik forseglet bud, vinneren er her den med | sanntid Et bud per Kunst
det hgyeste budet, men betder bare for det kjaper

nest hayeste budet.

Tabell 1: Oversikt over ulike auksgjoner (Accenture, 2001)

| teorien blir ordet " auksjon” brukt til & beskrive bade salgsauksjoner (man byr for akjape) og

kjgpsauksioner (man tilbyr for & selge). Den eksisterende teorien om aukgoner tar i

utgangspunktet for seg bade salgs- og kjgpsauksoner, men historisk sett har fokuset helt klart

! Accenture presentasjon (2001) p& oppdrag for operatar 2
2 For definisjon, se appendiks 1.

-21-




Electronic Reverse Auctions

vaat sterst pa salgsauksoner, ogsa kalt engelske auksjoner. | sike auksjoner har selgeren
tradisonelt sett tatt initiativet til auksjonen og latt interesserte kjgpere by pa en vare eller
tieneste. Dette kan betraktes som en monopol situasjon. | den senere tid har fokuset gkt pa
kjgpsauksioner eller pa det man kaller "motsatte” auksgoner. | dike auksoner finnes det en
kjgper som har behov for en vare/tjeneste og flere leverandarer som byr for & fa kunne selge
sin vare dler tjeneste til kjgperen. | diketilfeller har man det som kalles et monopsoni marked

(Carter m.fl., 2004). Electronic Reverse Auction har sitt utspring fra disse kjgpsauksjonene.

3.1.1 Hva er dectronic Rever se Auctions?

For alettere kunne forklare hva en eRA er, vil det vagre hensiktsmessig & sammenligne denne
type auksjon med den tradisjonelle "english forward” auksjonen. Grunnen til a vi gnsker &
sammenligne med nettopp den type auksjon, er at det er den engelske auksjonen de fleste av

oss assosierer med en vanlig aukgon.
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VANLIG AUKSION

ELECTRONIC REVERSE AUCTIONS

En selger Mange kjgpere

)

Selger tar initiativet og tilbyr et produkt /tjeneste

En kjoper Mange Selgere

=

Kjoper tar initiativet og etterspar et produkt/
tieneste

Potensielle kjgpere konkurrere ved a gi stigende
bud

ssilyimg

Cid

Selgeren far den hgyst mulige prisen

Potensielle selgere konkurrerer ved a gi fallende
bud

stadpngg
-
-]
a

Tial

Kjgper far den lavest mulige prisen

Auksjonen foregar hovedsaklig offline

Auksjonen foregar hovedsakelig online

Typisk produkt: Malerier og antikviteter

Typisk produkt: Standardiserte produkter som PC
skjermer og kulepenner

Tabell 2: Oversikt over forskjellene mellom en vanlig auks on og eRA
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| en tradigonell “forward” auksjon er det selgeren som tar initiativet til en auksjon slik at
interesserte kjgpere kan by pa produktet/tjenesten selgeren tilbyr, og hvor det er den
haystbydende som far tilslaget. | motsetning, er det ved bruk av eRA kjgperen som tar
initiativet til & la selgerne by pa produktene kjgperen etterspar. Selgerne konkurrerer om a
vinne kontrakten ved a redusere sagsprisen pa budene sine helt til den laveste mulige
markedsprisen er nddd. En eectronic Reverse Auction er i utgangspunktet bare
giennomfarbar ndr kjgper tar i bruk eektroniske hjelpemidler som Internet, i motsetning til
vanlige auksjoner som ofte blir arrangert offline (Carter m. fl., 2004). Tiden kjgper bruker pa

atildele en kontrakt er vesentlig lavere ved eRA sammenlignet med en vanlig auksjon.

Det finnes mange forklaringer og definisjoner pa electronic Reverse Auction. Vi vil starte
med noen forklaringer fra akterer som anvender verktgyet, far vi gir den teoretiske
definisjonen av eRA:

" Reverse Auctions er et supplerende alternativt verktgy for a utfere duttforhandlinger under

en forespersel eller anbudsrunde.” *3

” Reverse Auctions er en metode som har vist seg a vaae god til & finne det beste tilbudet som

er tilgjengelig i leverandgrmarkedet.” **

Overstdende uttalelser antyder at eRA er et verktgy som blir brukt for & oppna et best mulig
tilbud (kombinasjon av pris og kvalitet) i selve forhandlingsprosessen. Det er her viktig &
understreke at electronic Reverse Auction kun er et ledd av en starre anskaffel sesprosess.

Nedenfor faglger den teoretiske definisionen av eRA:

" Electronic Reverse Auctions er en online dynamisk aukson som skjer i natid mellom en
kjgper og en gruppe med prekvalifiserte leverandgrer som konkurrerer mot hverandre for &
vinne tilslaget om & levere produkter eler tjenester som har en klart definert spesifikagon
vedrgrende design, kvantum, kvalitet, levering og andre aktuelle aspekter og forhold. (Beall
et. al, 2003, v&r oversettelse).” °

3 Definisjon hentet fra Operater 3
 Accenture presentasjon (2001) p& oppdrag for Operatar 2

15 ) S ) ) . ) ) _ .
[Electronic Reverse Auctionsisan online, real - time dynamic auction between a buying organization and a group of pre- qualified

suppliers who compete against each other to win the business to supply good or servicesthat have clearly defined specifi cations for design,
quantity, quality, delivery and related terms and conditions.” (Beal mfl.., 2003).]
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| forbindelse med en eRA utarbeider kjgperen en foresparsa vedragrende et produkt/tjeneste
med klare spesifikasjoner og inviterer kvalifiserte leveranderer til en elektronisk forhandling i
form av en budgivningsrunde i sann- tid. Ved bruk av verktayet eRA, forhandler kjgpere og
selgere med hverandre gjennom en elektronisk IT basert lgsning over Internet. Denne
budgivningen er "revers’, noe som betyr at leverandagrene starter med forholdsvis haye bud
for deretter a redusere budene sine til den leverandaren som tilbyr den laveste pris star igien
og fér tilslaget pa kontrakten. Et eksempel pa gangen i en eRA er illustrert i figur 10 og vi ser
at antall bud gker mot slutten og at prisen pa kontrakten dermed synker betraktelig.

Startprisen er prisen som kjgper har innledet auksonen med og historisk pris er den prisen
som er oppnadd tidligere i mer tradisjonelle anskaffel sesprosesser. Markedsprisen er betydelig
lavere enn historisk pris, noe som betyr at kjgperen har oppnadd store gkonomiske besparelser
ved bruk av eRA. Leverandgrene som vinner auksjonen er forpliktet til & leveretil den prisen

som bys, i dette tilfellet markedsprisen.

| Htanl poy
, _x"’ |
e ‘u_‘“’ —
- . ) .""‘-- . Histurish pri
E - el '-_:Z_—-"-ﬂ
= PRy
= ! Anrall hod aker betralatelip mer |
=l |
— |
|
N O |
Planlag avsdlnmimse ‘“I |
we hanlring len
x' Barkeedspiaas
T e " =

Ty
Figur 10: lllustrasjon over forlgpet i en electronic Reverse Auction (Frainternt dokument)

Ved farste gyekast skulle man tro at eectronic Reverse Auction kun handler om pris. Slik er
det imidlertid ikke. Som nevnt i caset i kap. 2.2.1, blir hver leverander tildelt en vektet
karakter. Det er kjgperen som fastsetter denne karakteren basert pa evaluering av for
eksempel sikkerhet, kvalitet, transport og produktivitet. | en eRA blir budene justert for
overnevnte faktorer og pris aene blir dermed ikke utslagsgivende for hvem som vinner
auksionen. A tildele leverandarene ulike vektede karakterer i forkant av en aukson kalles

transformering og benyttes for a justere budene online for faktorer som nevnt ovenfor.
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Transformering tillater kjgper & sammenligne budene i en eRA. Ved transformering har
leverandgrene ikke tilgang til informagon som ligger til grunn for deres vurdering og kan
derfor ikke se sine justerte bud. De ulike budene som kommer inn i en slik aukgon vises kun
som avstand eller rangering i forhold til det ledende budet.

Det er viktig & understreke at det finnes ulike aukgonsformater. | enkelte auksjoner har
leverandgrene tilgang pa bade pris og rangering, men i andre tilfeller er det kun rangeringen
som er synlig. Det er kjgperen som tar initiativet til auksjonen og som derfor avgjar hvilket
auksonsformat som skal gjelde. | auksjoner hvor leverandaren fér vektede karakter og budene
blir justert for disse, er det ikke hensiktsmessig a vise budene i rene kroner. Dette kan skape

forvirring blant leveranderene. Valg av auksjonsformat ber derfor til passes situasjonen.

3.1.2 Aktarbildet i en electronic Rever se Auction

I en eRA finner vi hovedsakelig tre parter: Kjgper, selger samt en representant for
markedsplassen (ogsa kalt tilrettelegger). Som vi ser av figur 11 under, tilrettelegger denne
tredje parten markedsplassen som kjgperen og leverandgren foretar transaksjoner pa. Denne

aktgren skal sarge for at infrastrukturen og servicen er optimal pa markedsplassen.

Clvganisaz|onen
Ltk

Tulezast nkder g seryice

Hinle' Hinnle'
Kjiper D2LE Selger
" Operaior” - Mlarleds- - " Leversnowe”
e phen —

""\-.________...d"'

Figur 11: lllustrasj on over aktgerbildet (S. Meents m.fl., 2003)

Kjeper og selgere

P& bakgrunn av et behov tar kjgperen initiativ til en auksjon og inviterer flere leveranderer til
en electronic Reverse Auction hvor det, som nevnt tidligere, gjelder 8 komme med det laveste
budet. Flere aktarer i ulike branger, bade offentlig og privat, har fétt gynene opp for dette
verktayet. For & illustrere eksempler pa kjgpere og selgere kan vi henvise til caset som ble
presentert innledningsvis i oppgaven. Kjgperen var i det tilfelle selskapet Oil & Gas og
selgerne var de 3 utvalgte PC leverandgrene.
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Tilrettelegger av markedsplassen

Som vi ser av figuren ovenfor vil det ved bruk av eRA vaae en akter i markedet som teknisk
tilrettelegger for gjennomferingen av denne type auksjon og som dermed fungerer som
bindeleddet mellom kjgper og leverander. Eksempel pa en slik aktar kan vegre Ariba.com
(tidligere Freemarkets). Bindeleddet eler aktgren kan defineres som felger: "Et online
bindeledd er en tredjepart som bruker Internets infrastruktur til & samle, bearbeide og spre
informasion for & gjere transaksionene lettere for kjgpere og selgere pa en online
markedsplass (Pavlou og Gefen, 2004, v&r oversettelse™).” Denne akteren tilbyr ogs&
softwaren og er ansvarlig for selve markedsplassen der online forhandlingene foregar (S.
Meents m.fl., 2003).

Markedsplassen

| figuren ser vi ogsd at B2B markedsplassen spiller en avgjgrende rolle i samhandlingen
mellom kjgper og selger. Denne markedsplassen kan defineres som falger: ” En organisatorisk
ordning der kjgpere og selgere utveksler produkter og tjenester i en kontekst i sann- tid ved
hjelp av IT infrastruktur og tilhgrende IT tjenester som er administrert av organisasjonen som
tilrettelegger for B2B markedsplassen” (Meents et al., 2003 s7, vé&r oversettelse'’). Kjgper og
selger er avhengig av en markedsplass for & metes, og uten en slik meteplass vil ikke
grunnlaget for samhandling eksistere. For & bedre gi et bilde av hva som foregdr pa en dik
markedsplass kan fglgende definison av markedsplass vaae hensiktsmessig: “Felleskap av
kjapere og selgere som utveksler informason om produkter, koordinerer og utferer handel
ved bruk av Internet teknologi”*® (Paviou og Gefen, 2004, s.4).

3.1.3Tillit mellom partene

Mange forskere hevder at tillit er avgjerende i online transaksjoner og at tillit er helt
nadvendig for at samhandling mellom partene skal finne sted. Dette er av stor betydning i alle
Situasjoner der partene kan bli konfrontert med usikkerhet og der en av partene kan opptre
opportunistisk. | felge forskere pa omradet er muligheten for & opptre opportunistisk stor i
online transaksjoner (se kap.3.5.1), hovedsaklig fordi partene her mister muligheten for ansikt

6« An onlineintermediary is a third-party institution that uses the Internet infrastructure to facilitate transactions
among buyers and sellers in its online marketpl ace by collecting, processing, and disseminating information.”
(P.Pavlou and D.Gefen, 2004).

17 "An organizational arrangement where buyers and sellers exchange products and services in avirtual context
through the use of an IT infrastructure and associ ated 1T-enabled services, which are administered by aB2B
[marketplace] organization” (Meents et a., 2003 s.7).

18 Communities of buyers and sellers who exchange product information, coordinate, and transact using Internet
technologies.” (P.Pavliou and D.Gefen, 2004, s.4).
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- til ansikt kommunikasjon (Meents m.fl., 2003). Basert pa dette er tillit sett pa som "en
tydelig og potensielle mekanisme som kan redusere usikkerhet og kompleksitet i
transaksjonsforhold i elektroniske markeder” (Grabner -Kraeuter, 2002 s. 43, var

oversettelse™).

Mens store deler av litteraturen fokuserer pa kjgperens tillit til selgeren, er det viktig & huske
at ogsa tilliten til markedsplassen og aktgren bak den, er av stor betydning. Vi vil na se

naamere pa hvilke tillitsforhold som er viktige i en B2B online markedstransaksjon.

AARKTDS
I'LASSKN
3 X 3
KL IPH R [ "LEVERAN DR
+

Figur 12: Oversikt over de ulikeformer for tillit (Meents m.fl., 2003)

Tillit Z

Denne formen for tillit kalles “Inter- organisatorisk tillit” (Paviou, 2002) og er den tilliten som
ber vaaetil stede mellom leverandgrene og kjgperne. Begge parter har behov for a stole pa at
den andre parten opptrer etisk korrekt og dermed falger gjeldende spilleregler (Meents m.fl.,
2003).

Tillit Y
Dette er tilliten aktaren bak markedsplassen har til bade leverandarene og kjgperne som deltar
i transaksjonene pa deres plattform (Meents m.fl., 2003).

Tillit X
Denne typetillit refererer til brukernes tillit til markedsplassen og kalles for institusjonell tillit
(Pavlou, 2002). Brukerne av plattformen behaver a hatiltro til at systemer, strukturer og andre

mekanismer pa markedsplassen fungere som avtalt (Meents m.fl., 2003).

9 Definisjon:” Distinct but potentially coexisting mechanism for reducing the uncertainty and complexity of
transactions and relationships in electronic markets.” (Grabner - Kraeuter, 2002 s. 43)
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For akunne gjennomfare en eRA er det helt nadvendig at alle former for tillit er tilstede og at
samtlige aktarer stoler pa hverandre. Pa denne maten blir det en 3pen og rettferdig prosess og

sannsynligheten for alykkes med electronic Reverse Auction gker betraktelig.

3.2 Nar bgr electronic Reverse Auctionsanvendes?

Electronic Reverse Auction er et verktgy som kan effektivisere anskaffelsesprosessene pa
tvers av bransjer dersom verktgyet anvendes riktig. En grundig vurdering om hvorvidt eRA er
velegnet i en gitt situagon, er derfor svaat viktig. Bruk av eRA avhenger av forhold som
konkurransesituasjonen i markedet, karakteristika ved produktet og type industri bedriften
opererer i. Dette understreker at det er ngdvendig med grundig forarbeid for & kunne
gjennomfgre en vellykket eRA.

3.2.1 Markeds- og produktkarakteristika

| figuren nedenfor ser vi at rivaliseringen mellom leverandgrene og hvor ngyaktig et produkt

kan spesifiseres, er to dimensjoner som ma vurderes nar et selskap overveier & bruke eRA

som verktgy.
ITay
Hegromsl Huy

Hivalisering
[T [T
leverandesrens

Lav Lav Regenset

v Hiz

Cormil ay sposilizering

Figur 13: Markeds- og produktkar akteristika (Beall m.fl., 2003)

Som vi ser av matrisen ovenfor, er electronic Reverse Auction best egnet i et
leverandgrmarked preget av hgy grad av rivalisering kombinert med hay grad av mulighet til
a tydelig kunne spesifisere produktet/tienesten. Motsatt er verktgyet mindre hensiktsmessig
nar det er vanskelig a spesifisere produktet /tjenesten samtidig som det er liten konkurranse

mellom leverandgrene.

Né&r et selskap skal vurdere konkurransen i et leverandgrmarked kan fel gende faktorer tyde pa
hay grad av rivalisering:
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det eksisterer ingen form for samarbeid mellom leverandgrene

det er minimum to leverandgrer som konkurrerer om & levere det samme
produktet/tjenesten

det eksisterer overkapasitet i markedet

volumet pa kontrakten er av sdpass stort omfang at det er attraktivt for leverandgrene &
deltai eRA

Spesifisering av produktet/tjenesten er hgy nar produktet har klart definerte attributter som
leverandgrene kan oversette til klare og tydelige spesifikagoner. | en electronic Reverse
Auction kan béde nasjonale og internasonale leverandgrer delta og det er derfor nadvendig at
spesifikasjonen er utarbeidet slik at samtlige leverandarer forstér anbudet. Dette er med pa &
sikre at leverandgrene gir en korrekt pris og at kjgper far dekket sine behov. | litteraturen
framheves ngyaktige og forstaelige spesifikasjoner som den mest avgjerende faktoren for &
lykkes med eRA (Jap, 2002, Bea| m.fl., 2003).

3.2.2 Typeindustri

| matrisen nedenfor ser vi at varigheten pa kontraktene i brangen og sterrelsen pa
byttekostnadene®®, har betydning for hvorvidt det er hensikismessig & bruke eRA.

Lazsibkdie Beurensel Lav

Varighet pa
Eontrakten

Toomrlsilelie Hay Begrenset

T T 1y

Byttckostnader

Figur 14: Kontraktsvarighet og typeindustri (Beall m.fl., 2003)
Vi ser av matrisen at det ekssterer et stort potensial for bruk av electronic Reverse Auctionsi
industrier hvor kontraktene er av kortvarig karakter og har lave byttekostnader. Standardvarer

- 0g tjenester som for eksempel PC- utstyr er enkelt a spesifisere og kan lett erstattes av andre

2 For definisjon, se gppendiks 1
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leverandgrer uten store konsekvenser for kjgper. Kjgpers forhold til leverandgrene vil i disse
tilfellene ikke prege produktet /tjenestens kvalitet og byttekostnadene vil dermed vaae lave. |
industrier der forholdene er preget av langsiktige kontrakter og hvor partene delvis er
avhengig av hverandre, vil bruk av eRA vage lite formdgjenlig. | slike tilfeller har kjgper
utviklet et tett forhold til leverandgren og relasjonen er preget av hgy grad av tillit.
Leveranderene har kanskje anskaffet spesielt utstyr for & levere et produkt /tjeneste tilpasset
kjgper. Kjgper paden andre siden er avhengig av dette produktet/tjenesten i sin produkson og
leverandgren kan derfor vanskelig erstattes. Ved langsiktige kontrakter er leverandgrene ogsa
veldig engasjert i forskning - og utviklingsprosessen av et produkt og felles kompetanse tar tid
a bygge opp. Leverandgrene kan ogsa ha vanskeligheter med a uttrykke sine immaterielle
ressurser og klarer dermed ikke tydelig nok & formidle i hvilken grad de kan dekke kjgpers
behov (Jap, 2002). Byttekostnadene ved slike kontrakter er derfor veldig haye. Electronic
Reverse Auctions kan og ber selvfalgelig altid vurderes, men langsiktige kontrakter og haye
byttekostnader tilsier at bruk av eRA ikke er hensiktsmessig.

3.2.3 Andrekriterier

Vi vil nd kort nevne generelle betingelser som bear vaare oppfyit for a et selskap skal kunne
lykkes med eRA. Disse gjelder uavhengig av bransje, og ma tilpasses i hver enkel situasjon.
Noen av betingelsene har vi ogsd nevnt andre steder i oppgaven, men vi velger likevel & hade

med her som en oppsummering.

Noyaktige spesifikag oner

Kjgper ma klargjgre og utarbeide negyaktige vare /tjeneste spesifikasjoner i forkant av
auksonen (Smeltzer og Carr, 2003). Dette for & unnga forvirring blant leverandgrene og for &
vage sikre pa & fa dekket de behovene kjgper etterspar. Spesifikasjonene ber inneholde blant
annet kvalitetskrav, leveringstid, leveringsbetingelser, kvantum (sterrelse og antall pa ordren)

og krav til service.

Kontraktsverdi

Innkjapspakkene (lotene) ma vagre attraktive nok til & motivere leveranderene til & delta i
electronic Reverse Auctions (Carter m. fl., 2004) Leverandgrene er avhengig av volum for &
oppna stordriftsfordeler og dermed effektivitet i produksjionen. Verdien pa kontrakten ber

0gsd sees i sammenheng med kostnadene ved a gjennomfare anskaffelsesprosessen pa
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tradisonelt vis sammenlignet med kostnadene ved eRA for & finne ut av hva som egner seg
best i hvert enkelt tilfelle.

Konkurransei markedet

Feor et selskap gjennomferer en electronic Reverse Auction er det nadvendig & uarbeide
konkurranseanalyser og innhente informasjon om generelle tendenser i markedet for & veae
sikre pa at det er tilfredsstillende grad av rivalisering mellom leveranderene. Det ma ikke
eksistere noen form for samarbeid og det optimale er & ha 4-5 kvalifiserte leveranderer i en
eRA (Smeltzer og Carr, 2003).

Brang ens holdning til electronic Rever se Auctions

Flere leverandgrer mener at eRA fokuserer utelukkende pa pris. Det er kjgpers ansvar a endre
pa denne holdningen og tilstrebe tilstrekkelig oppleaing av leverandgrene. Gjennom
presentasjoner og leverandgrseminar, kan fordelene ved verktgyet formidles og leverandarene
kan lazes opp i bruken av eRA. | fglge Purchasing Magazine® er det i dag mye enklere &
giennomfgre en eRA sammenlignet med for 2 & sden og kunnskapsnivaet blant

leverandgrene er betydelig hayere.

Tilstrekkelig organisatorisk infrastruktur

Kjagpers interne kompetanse rundt eRA ber vage tilstrekkelig for selskapet anvender verktoyet
(Smeltzer og Carr, 2003). Dette er viktig for & serge for nadvendig opplaaing av leveranderer
og for & vage i stand til & analysere i hvilke situasoner eRA egner seg best. Electronic
Reverse Auctions vil vaae en del av en sterre anskaffelsesprosess. PA samme méte vil
anskaffel sesprosessen vage en mindre del av en bedrifts totale prosesser. Hvor vellykket en
eRA blir, vil i stor grad avhenge av hvor integrert verktgyet ble med andre relaterte prosesser.
Desto lenger ned pa laaekurven selskapene beveger seg, desto hayere sannsynlighet har de for
alykkes med bruk av dette verktoyet.

Ikke hensktsmessig ved hasteleveranser
Electronic Reverse Auctions krever ngye planlegging og grundig forarbeid som ofte kan ta
lang tid. ERA Vil ikke egne seg som innkjgpsverkigy dersom det ikke er tid for disse

nadvendige forberedelsene.

2 Se www.purchasing.com
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Risikobildet ma vaere godt definert og tyddigi RFx?

For at leverandarene skal kunne by pa de samme sterrelsene er det ved bruk av eRA helt
nadvendig at risikobildet er klart definert. Budgivningsprosessen bgr vaae transparent slik at
leverandgrene til enhver tid vet hvordan de ligger an i budrunden. | noen auksjoner er budene
synlige for ale deltakende leverandgrer, mens andre ganger er det kun rangeringen av
leverandgrene som vises. Det er av den grunn viktig at leverandgrene har tillit til at samtlige
deltakende aktarer har oppfattet forutsetninger og risiko pa samme méte og dermed byr palik
linje. For & kunne rettferdiggjer valg av tilbyder pa objektivt grunnlag er det ogsa avgjegrende

at kjgper vet at ingen leverandarer har noen fortrinn framfor andre.

Kun kvalifiserte leveranderer som far delta (Carter m.fl., 2004)

For & skape hayere grad av rivalisering mellom leverandgrene og dermed et starre prispress,
kan det vage fristende for kjgper & invitere ikke — kvalifiserte leveranderer til en eRA. Det
finnes kun ulemper ved en slik strategi. For det farste kan kjgper ende opp med a betae for en
leveranse som er av darligere kvalitet. Dette skyldes at ikke — kvalifiserte aktgrer kan komme
til & fremme urealistiske lave bud som de adri vil veaei stand til & levere. For det andre kan
en dik strategi fa store konsekvenser for serigse leverandagrer som har brukt mye tid pa
forberedelser og som vet de kan levere den forespurte varen/tjenesten med god kvalitet. En
dik situasjon kan bidra til at tilliten til kjgperne blir svekket og at de dermed framstar som

userigse.

Det er viktig a enhver bedrift som gnsker & anvende eRA som en del av
anskaffelsesprosessen, har et bevisst forhold til overnevnte kriterier. Kriteriene vil danne
grunnlag for analyser av hver enkel situason og vaae de kritiske sgkelysene som danner
utgangspunkt for vurdering og tilpasning av den enkelte leveransen. Dersom alle kriteriene er
oppfylt, er det sterre sannsynlighet for & lykkes med verktayet og blant annet oppna
wgkonomiske besparelser.

3.3 Anskaffelsesprosessen

For & gi et klarere bilde av hvordan bruk av eRA faktisk foregdr, har vi ferst valgt &
giennomga en tradisjonell anskaffelsesprosess. Deretter vil vi ga grundig inn pa selve

electronic Reverse Auction prosessen fegr vi avdutter med & peke pa hovedforskjellene

2 For definisjon, se gppendiks 1

-33-



Electronic Reverse Auctions

mellom de to overnevnte prosesser. Dette gjar vi for & skape en bedre forstaelse for eRA og

for alettere skape et oversiktshilde.

3.3.1 Tradigonell anskaffelsesprosess
Med tradisjonelle anskaffelsesprosesser tenker vi pa anbudskonkurranser eller forhandlinger

ansikt - til ansikt mellom partene.
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Figur 15: lllustragjon av en tradisjonell anskaffel sespr osess (inter nt dokument)

Som vi ser av figur 15 starter anskaffel sesprosessen med at det finnes et behov i markedet for
et produkt eller en tjeneste. En strategi ma utarbeides for & sikre at anskaffel sesprosessen blir
sa redelig som mulig med tanke pa kostnader, kvalitet og andre betingelser. Kjgperen foretar
en prekvdifisering og aktuelle leveranderer far en invitasion med mulighet til a delta i
prosessen. Dette kalles pa fagspréket & utarbeide en “long list”. | den péfelgende
tilbudsperioden foregdr det kommunikasjon mellom kjgperen og leverandgrene vedrarende
klargjering, spegrsmal, uklarheter, endringer og oppdateringer. Leverandgrene bestemmer seg
for om de vil delta eller avsta fra prosessen. Kjgperen fortar sa en nayaktig evaluering av de
tilbud som er kommet inn angdende pris, kvalitet og andre betingelser og luker bort de
tilbudene som ikke er aktuelle lengre. Kjgperen har med andre ord laget en " short list” over
leverandgrene. Kjgperen g&r dermed inn i forhandlinger med de gjenvagende kandidatene.
Kjgperen overveier de ulike tilbudene og gir den leverandaren som tilbyr det beste tilbudet,
vurdert etter kjgperens behov, tilslaget pa kontrakten. Etter denne tildelingen vil det ofte veare

vanlig & komme med en tilbakemelding til de gjenstdende leverandarene hvor tildelingen blir
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begrunnet. Kjaper vil nd gd i dialog med den utvalgte leverander angdende ordreutfarelse,
endringsordre, dokumentasjon og fremdrift. Nar dette er fastsatt og avtalt, blir kontrakten
inngétt og signert av begge parter.

3.3.2 Electronic Reverse Auction prosessen

I Al T & r\ T ldamH e & _:“‘,_\ E Amalyosr r& A llangiaT r\ 3. o imring |h\ o Irraniar r\ . l'rawar
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Forberedelse Gjennomfaring Tildding

Figur 16: Oversikt over electronic Reverse Auction prosessen (Accenture, 2001)

Introdukson til prosessen

A anvende eRA som innkjgpsverktay er en omfattende prosess som krever ngye planlegging.
Electronic Reverse Auction er et relativt nytt verkigy og det finnes per i dag lite norsk
litteratur pa hvordan eRA best kan brukes for & utnytte de fordelene verktgyet gir. Dette
medferer at bedriftene ma bygge opp sin egen "best practice” gjennom preving og feiling. Det
eksisterer likevel noen rad og tips for hvordan selskapene i starst mulig grad kan lykkes med
eRA. | dette avsnittet vil vi ga gjennom prosessen med a anvende electronic Reverse Auction
og framheve viktige faktorer i hver av de tre fasene forberedelse, gjennomfering og tildeling
av kontrakt (Accenture, 2001).

| forkant av en eRA er det avgjgrende med grundige forberedelser. | denne fasen er det
nadvendig & utarbeide en strategi for hvilke produkter selskapet gnsker & anskaffe gjennom
bruk av electronic Reverse Auctions. Videre er det viktig & innhente informagon om
tilgiengelige leverandarer og vurdere markedssituasonen. Klare spesifikasjoner og tydelige
retningslinjer er av stor betydning for at bade nagonale og internasjonale leveranderer skal
vage i dand til & forstd hvilket behov kjgperen ansker dekket. Et siste ledd i
forberedelsesfasen er & gjennomfere testauksjoner i samarbeid med leveranderene for at
begge parter skal vage godt forberedt til den forestdende eRA. | neste fase, som er selve
giennomfgringen, er det nedvendig at kjgperen har utarbeidet regler for deltakelse og

ingrukser for hvordan leverandarene skal ga fram for &by under selve auksjonen. Dette bidrar
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til at prosessen blir dpen og rettferdig. Den siste fasen gar ut pa a tildele kontrakten til den
leverandgren som vant auksjonene. | denne fasen er det ogsa viktig at kjgperen kommer med
tilbakemeldinger til de aktarene som tapte for & opprettholde tilliten til de involverte
leverandgrene (Accenture, 2001).

3.3.2.1 Fase 1: Forberedelse

Studier viser at en godt planlagt eRA drategi i forkant av auksjonen er en av de viktigste
forutsetningene for & lykkes med denne formen for innkjgpsverktgy (Jap, 2002). A utarbeide
og klargjere en slik strategi er en omfattende prosess og krever bade kommersiell og teknisk
kompetanse. Gjennomfaringen av selve auksjonen tar derimot mindre tid sammenlignet med
en vanlig anbudsprosess og kan pa den méten gjare opp for de ekstra ressursene selskapet
bruker i innledende runder (Beall m.fl., 2003). | tilegg sa er det viktig & pdpeke at desto flere
electronic Reverse Auctions bedriftene gjennomfarer, jo mer erfaring og laaing tilegner de
seg. Dette bidrar til a ressursforbruket vil ga ned desto lenger ut palagingskurven selskapene
beveger seg (Beall m.fl., 2003).

1. Identifiser og vurder hvilke produkter som egner seg for electronic Rever se Auctions

Ved giennomfaring av eRA, er det helt nadvendig & utarbeide detajerte beskrivelser over
hvilke produkter/tienester bedriften gnsker & kjgpe (Smeltzer og Carr, 2003). Forskning viser
at spesifikasjonene av anbudene ved gjennomfering av eRA er mye mer ngyaktige i forhold
til en vanlig anbudsprosess (Jap, 2002). Dette er viktig fordi disse spesifikasjonene skal kunne
leses og forstds av bade nasjonale og internasonde leverandarer. Det er omstridt hvorvidt
produkter eler tjenester som er for teknisk eler kommersielt kompliserte egner seg for

electronic Reverse Auction.

En annen viktig faktor er mulighetene for & kunne forutsi ettersparselen og fastda hvor stabilt
markedet er. Dersom selskapet vet at ettersperselen vil holde seg pa et bestemt niva og denne
er mulig & spesifiseres i Request for x(RFx)%, vil eRA vae velegnet i anskaffel sesprosessen.
| et ustabilt marked hvor det er vanskelig & si ngyaktig hva behovet kommer til & bli, vil det
mest sannsynlig forekomme flere endringsordre som er umulige & forutsi og integrere i en
RFx. Produkter eller tjenester i slike markeder er dermed uegnet for electronic Reverse
Auctions (Beall m. fl, 2003).

3 For definisjon, se appendiks 1. (RFx er en forkortelse for RFQ, RFP og RFI)
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2. ldentifiser og vurder tilgjengelige leveranderer

Bedriftene ma som et ledd i forberedelsene gjare anayser av tilbudet i markedet for a vage
skre pd a en eRA er hensktsmessige & giennomfare. Det er viktig a identifisere et
tilfredsstillende antall konkurrerende leveranderer i markedet som er villig til & deltai en slik
aukgon for & oppnd gnskede gevinster som for eksempel lave priser. Mellom 5 — 7
leveranderer er gunstig, men det kan ogsa skapes en dynamisk konkurranse mellom sa fa som
to. Det ber innhentes informasjon om sammensetningen og struktur i leverandgrmarkedet, i
tillegg til leverandarenes kapasitet og kostnadsdrivere. Denne informasonen er ngdvendig
dersom det skal settes en aggressiv reservasjonspris?. | tillegg til & undersske potensielt nye
leveranderer, ma ogsa selskapet utrede hvor omfattende byttekostnadene vil bli ved & skifte
leverander. Bedriften ber i sterst mulig grad legge forholdene til rette for & unnga negetive

konsekvenser for ndveerende leverandar og ha fokus pa dikke gdelegge nyttige relagoner.

Etter at denne informagonen er samlet inn utarbeides det en liste over prekvalifiserte

leveranderer som far en invitasjon til & deltai en electronic Reverse Auction.

3. Analyser markedssituasonen

| tillegg til & lage en oversikt over tilgjengelige leveranderer, er det ogsa nedvendig a forsta
markedet selskapet operer i. A utarbeide en konkurranseanalyse kan hjelpe med & beskrive
hvilken rolle selskapet spiller i leverandermarkedet og bidra til & fa en bedre innsikt i hvilke
aktgrer som dominerer. Informasion og forstéelse for markedskreftene kan vage avgjgrende
for om bedriften lykkes med bruk av eRA.

4. Klargjer strategi for auksonen og utarbeid RFx

En kritisk suksessfaktor for eRA er utarbeidelse av en strategi som klart kommuniserer
hensikten med selve auksjonen, formidler tydelig regler og prosedyrer, og gir Kklare
retningslinjer for hvordan det er mulig & vinne kontrakten. Oppbygging av loter er ogsa en
viktig faktor i utformingen av b&de strategi og Request for Proposal® (ogsé forkortet RFP)
(Carter m.fl., 2004). En lot er en samlebetegnelse pa en utstyrspakke eller kombinasjon av
bestemte tjenester som kjaper har behov for & fa dekket. A ha en naye planlagt lot- strategi er
et viktig element i selve forberedelsene og er negdvendig for & utarbeide ngyaktige RFP.

% For definisjon, se appendiks 1
% For definisjon, se gppendiks 1
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Bade regler for auksonen og RFP ma formidlestil leverandarene i god tid far auksonen skal
finne sted, dik at de har mulighet for & forberede seg optimalt.

5. Opplaring og gjennomfering av testauk g oner

Opplaging av leveranderene i bruk av auksjonsformen er helt nadvendig (Carter m.fl., 2004,
Smeltzer og Carr, 2003). Dette vil si a lagre deltakende leveranderer hvordan de skal handtere
softwaren, dik at dette ikke blir en stressfaktor under selve auksjonen. For aforsikre seg om
at leveranderene vet hva de skal gjere, giennomferer kjgper sdkalte testauksoner. Disse
testauksjonene sarger for at teknologien virker som den skal og at de involverte aktarer forstar
hvordan det hele fungerer (Beall m.fl., 2003). | tillegg til selve auksjonen blir det ogsa etablert
reserverlgsninger dersom noe skulle ga galt. Ekstra telefonlinjer blir installert slik at

leverandgrene ogsa kan by dersom Internet slutter & fungere.

3.3.2.2 Fase 2: Gjennomfaring

6. Selve aukgonen

| en eRA blir leveranderene invitert via mail og selve auksionen finner sted pa Internet.
Auksionen gar over et bestemt tidsrom og det finnes ulike regler for hvordan den skal
giennomfares og avsluttes. Det er ulike markedsplasser som for eksempel Ariba, Scanmarket,
Mercell og Eutilia som tilbyr electronic Reverse Auctions og som har mulighet for atilpasse
verktoyet til den enkelte bedrift.

Regler for deltakelse (Beal | m.fl., 2003)
Mange kjgpere innfarer bestemte regler om at leverandgrene ma legge inn bud under en
auksion, ofte opp til flere ganger, for a fa tilgang til hva de andre aktgrene byr. P& denne
méten er det forpliktende & delta og kjgper unngdr at leverandarene tilegner seg verdifull
markedsinformasjon uten & selv delta. En slik regel gjer det ogsa mer troverdig og signaliserer
at kjgper ikke bare er ute etter & utnytte leveranderene.

Regler for budgivning (Beall m.fl., 2003)
Regler vedrarende budgivning er viktig ved giennomfering av eRA. For leverandarenes egen
del er det ofte lagt inn sperrer for hvor langt ned det er mulig & ga for hvert enkelt bud. Dette
for & hindre at prisene blir redusert for mye pa en gang og for a bidra il a leveranderene far
tenkt seg om for hvert bud de kommer med. Leverandgrenes forpliktelse til a levere til en

bestemt pris er avhengig av tilbud og etterspersel i markedet. For produkter hvor prisene og
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utviklingen skjer kontinuerlig, vil det ofte finnes kortere kontraktslengde. Dette blir

identifisert og tatt hensyn til nar kjgper setter opp regler for selve auksjonen.

| figur 17 og 18 nedenfor, ser vi skjermbildene som vises under aukgonen for bade kjgper og

leverander. Skjermbildene er veldig like og vi gir derfor kun forklaringer til leveranderenes

skjermbilde.

L everandarenes skjermbilde
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Figur 17: Oversikt over skjermbilde som leverandgrene har tilgang til (Internt dokument)

Produktspesifikasjon.

2. Her velger leverandgren somi dette tilfellet er leverander TEST hvilket bud som skal
sendes. | tillegg er det en knapp som gjer det mulig a”ta markedet” som betyr at
leverandgren da automatisk gir det beste budet i auksjonen.

Det beste budet som er kommet inn.

Det siste budet som denne respektive leverandgren har gitt.

Dette viser hvilket belgp leverandgrene maks har lovt til & senke budene (Regel som er
implementert av kjaper).

6. Dette viser differansen mellom det beste budet og det siste budet leveranderen har gitt,
som i dettetilfelle er 0. Med andre ord s leder leverander TEST denne auksjonen.
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Viser hvilke andre bud som er kommet inn.
Viser utviklingen i selve budgivningen.
Diagram over forlgpet til auksjonen, hvor budene vises pd'Y — aksen og tiden vises pa
X —aksen.
10. Viser reservagonsprisen, som i dette tilfellet er O.
11. Viser hvilken pris auksjonen ble pnet med.
12. Viser hvor lang tid det er til aukgonen avsluttes.

13. Viser nar auksjonen ble dpnet.
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Figur 18: Oversikt over skjermbilde som operaterene har tilgang til (Internt dokument)

3.3.2.3 Fase 3: Tildeling av kontrakt

7. Premier vinneren ved tildeling av kontrakten

Vinneren av en eRA bgr tildeles kontrakten etter de fastsatte kriteriene som er formidlet til
leveranderene gjennom RFx?. Selskapet bgr ogsd gi konstruktive tilbakemeldinger til ale

involverte leveranderer og forklare dem hvorfor utfallet av auksjonen ble som det ble. Dette

% For definisjon, se appendiks 1.
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kan bidratil & skape tillit mellom aktgrene og fare til at leverandarer ogsa gnsker & delta pa

framtidige auksjoner.

| tillegg kan det vaare hensiktsmessig & utarbeide interne evalueringer av auksjonen og stille

spersmd som: Kunne vi har gjort noe annerledes? Var reglene vi fastsatte for strenge?

Hvordan oppfattet leverandegrene selve gjennomferingen? Svar pa disse spgrsmdene kan

bidratil &forbedre prosessene rundt eRA og sarge for at selskapene tilegner seg gkt kunnskap

om dette innkjgpsverktgyet. Disse evalueringene kan ogsa brukes som opplagingsmaterial

internt i bedriften.

3.3.3 Hovedforskjeller mellom tradigonelle forhandlingsmetoder (ansikt — til ansikt

forhandlinger) og electronic Rever se Auctions

Vi har identifisert falgende hovedforskjeller:

—

—

Tidsper spektiv
Vi vil fa en kortere forhandlingsperiode. Tiden kan reduseres fra dager (som ved

ansikt — til ansikt forhandlinger) til timer (online forhandling).

Tilgang pa informasjon
Ved online forhandlinger er det ikke mulig & gi tilbakemeldinger og kommunisere
under selve forhandlingene. | en dik forhandlingsprosess er det dermed umulig &

diskutere prissetting slik akterene i en ansikt — til ansikt forhandling har mulighet til.

@kt konkurranse

Potensialet til & kunne forhandle med betydelig flere leveranderer (i og med at det ikke
er noen geografiske begrensninger) er tilstede ved bruk av online forhandlinger. @kt
antall leverandgrer kan lede til sterkere konkurranse og dermed betydelig
prisreduksion.

Menneskelige relagoner

Kommunikasjonen mellom partene i en eRA er upersonlig sammenlignet med ansikt-
til anskt kommunikasjon som er vanlig i tradisonelle anskaffelsesprosesser. Det
oppstar ogsa starre usikkerhet ved bruk av eRA dadet & forhandle elektronisk er nytt,
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ukjent og skummelt og partene faler at de ikke har full kontroll. Dette kan gjare det
vanskeligere for partene a etablere tillit til hverandre og samtidig kan det fare til at

partene ikke lengre er interessert i dinvestere like myei relasjonen.

Reduserte transaks onskostnader
:> Ved bruk av eRA er det vanlig & oppnd bespardlser i form av reduserte
transaksjonskostnader oM reisekostnader, administrasjonskostnader,
kommunikasjonskostnader osv. Man ma paberegne hayere kostnader n& man for

eksempel forhandler ansikt -til- ansikt.

3.4 Fordeler og ulemper ved bruk av eRA

Kjapere og leverandarer vil ha ulike motiver for & deltai eRA. For & skape gkt bevissthet og
for & heve kompetansenivaet rundt bruken av eRA, er det viktig & belyse fordeler og ulemper
ved verktogyet. Det som framstar som fordelmessig for kjgper kan veae til en ulempe for
leverandgren og motsatt. Vi vil i felgende avsnitt, basert pa ulike litteraturstudier, diskutere

bade kjapers og selgers fordeler og ulemper ved anvendelse av eRA.

3.4.1Kjgpersfordeler
Den mest opplagte fordelen for kjgperen er muligheten for & oppna prisbesparelser. Dette

henger sammen med at den elektroniske budgivningen kan bidra til & presse leverandgrene pa
pris. Videre kan bruk av eRA vaae fordelaktig pad grunn av ekt tilgjengelighet av
leveranderer. Kjgperen kan, gjennom anvendelse av eRA, fa tilgang til flere leverandarer
grunnet feare geografiske restriksjoner. Bruk av eRA kan ogsd resultere i a
anskaffelsesprosessen blir mer dpen og transparent, slik at kjgper far ekt kunnskap om
markedet. Dette kan gjare det lettere for kjgperen & avdekke leverandarenes bunnlinje og at
kjaperen betaer den riktige markedsprisen. Beslutningstakingen og tildelingen av kontrakten
sies & vage mer objektiv ved bruk av eRA enn andre typer forhandlingsmetoder (Beall m. fl.,

2003). Kjgperens fordeler er oppsummert i tabell 3 under:
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FORDELER VED BRUK (Accenture, 2001)

PRIS
Mulighet for lavere priser

KONKURRANSE
Skaper et mer konkurransepreget miljg
Bedretilgang til flere leveranderer
L everandgrene kan utfordre hverandre pa pris
Tidsskjema krever raskere bed utninger
Lettere for kjgperne & gd sammen i felles anskaffel sessamarbeid

INFORMASION
Den riktige markedsprisen blir mer synlig
Lettere A identifisere bunnlinjen til leverandarene

ADMINISTRASION
Reduserer syklustiden for hele
anskaffel sesprosessen
Redusere manuelt/papirbasert arbeid
Reduserer reise og forhandlingskostnader
Enkelt verktgy & anvende

BESLUTNINGSTAKING
En mer objektiv metode for & avgjere hvem som blir tildelt kontrakten
Da forhandlingen foregar over Internet, og ikke ansikt-til ansikt, kan dette
bidrar til & redusere mellommenneskelige emosjoner i selve
forhandlingsprosessen.

Tabell 3: Kjgpersfordeler ved bruk av eRA

3.4.2 Kjgpersulemper

Det finnes ogsa ulemper for kjgperne ved anvendelse av eRA. Enkelte forskere viser til at
selve prosessen krever ngyere planlegging og bedre spesifikasjon av foresperselen (Beall m.fl,
2003). Dette kan bade vaare vanskelig og tidkrevende. Videre kreves det god opplaaing og
opplysning om verktayet ovenfor leveranderene. Det er ogsa viktig at kjgperne er bevisste pa
den risikoen anvenddse av eRA kan medfgre. Verktgyet ma brukes pa rett type
produkter/tjenester og ovenfor rett type leverandarer. Dersom det gjares feil her, kan kjgperen
risikere at leverandgrene ikke klarere & levere som avtat. En annen ulempe kan vage at
kjaperne kan mgte motstand fra leverandarene, da leverandgrene ikke mener at verktoyet er
egnet til salg av leverandarenes produkter. Dette kan i neste rekke ga utover tilliten mellom

partene. Ulempene for kjgper er oppsummert under i tabell 4.
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ULEMPER VED BRUK (Beall m. fl., 2003)

PROSESSEN
Bruk av eRA krever tilstrekkelig planlegging, klare spesifikagoner av
produkter/tjenester og tydelige auksjonsregler. Dette er en ngdvendighet,
men er ofte vanskelig a utarbeide og etterleve.
Trening av béde leverandarer og kjgperei bruk av eRA prosessen kan vaae
béde tidkrevende og kostbart.

RISIKO
Det er fare for & mistolke markedet og dermed sette en reservasjonspris
som er langt under markedspris. Dette kan resultere i lav budrespons.
Det er fare for atildele leverandarene kontrakter til s lave priser at de ikke
kan levere som avtalt og/eller at leveranderene kan ga konkurs.
Risiko for abruke eRA pafeil type produkter. Dette kan fare til tilfeller der
markedet ikke reagerer som farst antatt eller hvor leveranderene nekter &
deltai utgangspunktet.

REDUSERT TILLIT OG MOTSTAND FRA LEVERAND@JRENE
Anvende eRA pa en mate som adelegger tilliten og den gjensidige
avhengighet mellom kjgper og en strategisk allianse partner (Smeltzer og
Carr, 2003)
Leveranderene kan g sammen om a boikotte kjgperne (Carter m.fl., 2004)

Tabell 4: Kjgpersulemper med bruk av eRA

3.4.3 Leverandgrersfordder

Forskningen som er foretatt viser at selv om leverandgrene er skeptiske til & delta i eRA
finnes det ogsa fordeler for leverandgrene som gjar det attraktivt & delta (Carter m.fl., 2004).

En studie som Accenture (2003) har gjennomfert for operater 2/, viser a selv om
leverandgrene mener at det er stor risiko ved & anvende eRA, er flesteparten av leverandgrene
villig til adelta. Hele 68 % av leveranderene sa at de sa pa electronic Reverse Auction som en
mulighet framfor en trussel. For leverandarene var det viktig & laae & forsta prosessen for a
kunne hevde seg i konkurransen med andre leverandgrer. | tillegg fremsto eRA som
hensiktsmessig, fordi leverandgrene kunne fa tilgang pa informason om konkurrenter og

deres prising.

Litt i underkant av 50 % av leverandgrene var negative eller usikre til bruk av electronic

Reverse Auction i forkant av selve begivenheten. Leverandgrene var redde for at verdien pa

2 A, Smart, Cranfield University & Accenture, november 2000
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produktene/tjenestene kom til & reduseres betydelig og at deltakelse kunne oppmuntre til
priskrig, noe som var ugnsket. Leverandarene fryktet for at kvalitet og service ikke skulle bli
tatt i betraktning. Tilbakemeldingene etter gjennomferingen av eRA viste likevel at
leverandgrene ogsa kan hafordeler ved & deltai auksjonene:

" Reverse aukgoner er en mer objektiv metode enn andre metoder somblir brukt i innkjep.”

" Dette gjar at innkjgpsprosessene blir mer moderne og effektive.”

" Dette kan nd bli brukt i var egen innkjgpspraksis.”

Smeltzer og Carr (2003) identifiserte gjennom kvalitativ forskning forskjellige motiver
leverandgrene har for a deltai eRA. Vi vil i det falgende avsnitt beskrive og vurdere noen av

disse.

Leveranderene kan fa gynene opp for en ny og mer effektiv méte og selge pa og dermed
oppleve gkende salg ved bruk av dette nye verktgyet. ERA legger ogsa mindre restriksjoner
med tanke pa geografisk lokalisering og kjgper kan handle med akterer det tidligere var
vanskeligere & nd Videre f& leverandgrene fersk og forbedret informasjon om prisniva,
konkurrenter og generell markedsinformasjon. Ved a delta pa en slik auksjon far de innsikt i
sine omgivelser og kan sammenligne seg med sine konkurrenter hva angdr marginer, pris,
kostnadsstruktur osv (kommer selvsagt an pa hvor mye informasjon som gjeres tilgjengelig).
Dette kan forhindre a en leverander gir et for lavt bud i forhold til hva som er ngdvendig for &

dakonkurrentene i en budrunde.

Et annet incentiv leveranderene har for & deltai en eRA er at det blir enklere & penetrere og
evaluere markedet, nettopp pa grunn av gkt tilgjengelighet til konkurrentenes priser.

Electronic Reverse Auctions kan pa denne méten fungere som en pris- avslgrende mekanisme.

Et annet motiv er knyttet til den reduserte ledetiden. | og med at det tar mindre tid fra selve
budgivningen til leveranderen vinner/taper kontrakten, blir tiden som blir brukt pa
salgsprosessen  signifikant redusert. Leverandgrene opplever ogsa reduksion i mengde
papirarbeid ndr de gar over fraen manuell papirprosesstil en elektronisk prosess.

Et annet motiv som ble identifisert er at leveranderene opplever forbedret lagerstyring pa
grunn av lavere ledetid. Dette gjer at det blir enklere for leverandgrene & planlegge og lage
prognoser for deres produkson og egne bestillinger. | tillegg vil det ogsa bidra til & redusere

leverandgrens behov for ekstralager. Disse motivene er oppsummert i tabellen nedenfor.
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FORDELER VED A DELTA (Accenture, 2001)

NYE MULIGHETER
Potensiell tilgang til nye kunder/kjgpere og nytt marked.
Mer dpen anbudsprosess.

PRIS
Bedre innsyn i konkurrenters prising.

INFORMASION
Kunnskap og informasjon om konkurrerende aktarer/leveranderer.
Oversikt over aktivitetsnivaet i markedet.
Mulighet for leverandarene til alaare om verkteyet dik at de kan bruke det i egne

innkjap.

ADMINISTRASION
Tar mindre tid & utarbeide RFx?®
Reduserer manuell og paplrbasert arbeid.
Reduserer administrasjonskostnader.
Skaper nye lav -kostnads salgskanaer.
Potensiell reduksion i eksisterende salgskostnader.

BESLUTNINGSTAKING
F&r avklart raskere hvem som vinner kontrakten.

Tabell 5: Leverandgrenesfordeler ved bruk av eRA

3.4.4 Leverandgerenes ulemper

Smeltzer og Carr (2003) identifiserte ogsa leveranderenes risiko ved adeltai eRA. Den farste
utfordringen er at tildelingen av kontakten ofte utelukkende baserer seg pa pris. Etablerte
leveranderer kan oppleve & bli satt opp mot nye sultne og billigere leverandarer som ikke
prioriterer kvalitet. Pa denne méaten blir prisene presset sa lavt at det blir vanskelig for de

etablerte leverandgrene a levere tilfredsstillende varer/tjenester.

Ved bruk av eRA kan det vaae vanskeligere a opprettholde de menneskelige relasjoner da
kjaper som regel vil velge den leverandaren med lavest pris, i motsetning til den leverandaren
de faler seg "tettest knyttet” til. Dette kan lede til mindre investeringer i relasonen fra begge

parters side og kan ogsa resultere i mindre lojalitet fraleverandgren.

En annen risiko er at kjgperen kan opptre uetisk ovenfor leverandgrene. Kjagper kan for
eksempel utsette leverandgrene for et forhandlingsspill der kjgper alerede har bestemt seg for

en leverander i forkant av auksjonen. Kjgperens motiv er da a presse den eksisterende

% For definisjon, se gppendiks 1
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tabell 7.

En annen utfordring er at leverandgrene kan, pa grunn av spenningen og engasjementet i
auksonen, komme i fare for atilby en for lav pris. Leverandegrene kan tilby en pris som ikke
dekker kostnadene og som gjer at leveranderene ikke er i stand til & levere varen/tjenesten
som avtalt. Leverandgrene kan da risikere & métte trekke seg fra en avtale, noe som béde kan
vagre ulgnnsomt og skadelig for leverandarens rykte. Det kan ogsa @delegge muligheten for en
fremtidig avtale med denne kjgperen. Basert pa dette er det av stor betydning at leverandegrene

har god kjennskap til egne marginer, kostnader og leveringsevne. Disse ulempene med flere er

oppsummert i tabellen nedenfor.

ULEMPER VED A DELTA

KONKURRANSE

PRIS

Potensielt sterkere konkurranse daflere aktarer enn tidligere deltar (f. eks: ikke
lenger avhengig av geografisk lokalisering).

Leveranderene blir " satt opp i mot” lavpris - leverandgrer med darligere kvalitet
men som kan ga leverei pris og dermed vinne avtalen (Carter m.fl., 2004).

Markedsprisen kan reduseres betraktelig pa grunn av den sterke konkurransen
(Accenture, 2001).

INFORMASION

ETIKK

Ma ha god kunnskap og informasjon om sine egne bunnlinjer og marginer.
Ingen feedback i Igpet av den online budgivningen.

Tradisjonell kommunikasjon kan vaare en rikere mate & kommunisere pa - ved
bruk av eRA gar en glipp av kroppssprak, ansiktsuttrykk, stemmeleie osv.

Kan risikerer & bli utsatt for et forhandlingsplott der kjgper bare bruker auksgonen
for &presse prisen (Emiliani, 2005).

Phantom bidding: Kjgperen utgir seg for &vaae en leverander og deltar i
auksjonen og byr prisene ned for a presse leverandgrene til & gjere det samme
(Carter et. a, 2003).

BESLUTNINGSTAKING

Ingen mulighet til & pavirke beslutningstaker med ekstraservice osv (Smeltzer og
Carr, 2003).

Mindre mellommenneskelige kontakt.

| spenningen og engasjementet som oppstar kan leverandgrene oppleve a de byr
for lavt (Smeltzer og Carr, 2003).

Sterkere tidspress enn ved en tradigonell forhandling.

Tabell 6: Leverandgrenes ulemper ved bruk av eRA
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3.5 Etiske agpekter ved bruk av electronic Reverse Auctions

1. Potensielle etiske 2. Mottiltak for & 3. Resultat pa eRa
problemstillinger D unnga uetiske D av et sterkerefokus
handlinner pa etikk

Figur 19: Oversikt over diskugon av etiske aspekter ved bruk av eRA

Vi vil ferst identifisere etiske problemstillinger ved anvendelse av eRA sett i forhold til mer
tradisonelle anskaffelsesprosesser. Deretter vil vi diskutere mottiltak for & unngd uetiske
handlinger fer vi avslutter med & se pa resultatene ved & ha et sterkere fokus pa etikk. Se figur

19 ovenfor.

Aktarer som deltar i ulike forhandlinger kan evaluere ulike forhandlingsmetoder langs en
skala fra "etisk passende” til "etisk upassende” (Carter m.fl., 2004). Mellom disse punktene
eksisterer det grasoner der ulike taktikker i noen sammenhenger anses som forsvarlige, mensii
andre situasoner oppfattes som direkte uetiske. | alle typer forhandlinger er dette et vanskelig
og komplisert tema, og det er derfor viktige & vurdere ogsd i forbindelse med bruk av

electronic Reverse Auctions.

3.5.1 Potensielle etiske problemstillinger

Det framgar av en studie foretatt av Carter m.fl.(2004) det at det eksisterer ulike oppfatninger
nar det gielder partenes involvering og bevisst forhold til etiske problemstillinger (Carter
m.fl., 2004). Det er registrert forskjeller bade innad i kjgpergruppen og leverandgrgruppen, sa

vel som mellom partene

Noen kjgpere hevder at eRA ikke er forskjellig fra tradigonelle forhandlinger med tanke pa
etiske problemstillinger, mens andre kjgpere igjen pastar at eRA faktisk forbedrer de etiske og
rettferdighetsmessige standardene ved a gjare deler av anskaffelsesprosessen mer objektiv og
gjennomsiktig. Blant de intervjuede kjgperne i overnevnte studie finner man sitater som:

"Na far alle leverandgrene den samme informasionen til samme tidspunkt- dette gjer
prosessen mer rettferdig.”

" Electronic Reverse Auction endrer ” the old boy network” i anskaffel sesprosesser.”
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" Kjgperne kan ikke lengre gjemme, skjule eller sette prestagoner. Det blir ogsa vanskeligere

alyvetil og utnytte leveranderene pa andre uetiske mater.”

Pa leverandarsiden finner Carter m.fl. (2004) ogsa sprikende oppfattelser (Carter m.fl., 2004).
Enkelte leveranderer mener at de etiske problemstillingene ved a ta i bruk eRA ikke har
endret seg sammenlignet med tradisjonelle anskaffelsesprosesser. Andre hevder at electronic
Reverse Auctions er en mer rettferdig méte & tildele kontrakter pa da bruken av verktgyet i
forhandlingsfasen gjer prosessen mer objektiv og rettferdig enn tidligere. Studien gjennomfert
av Carter m.fl. viser likevel at noen leveranderer mener at eRA farer til mer uetisk atferd som
beskrevet i tabell 7 nedenfor (Carter m.fl., 2004).

Konklusionene vi kan trekke pa bakgrunn av overnevnte studie er at det er ngdvendig med
klare retningslinjer for bruk av electronic Reverse Auctions. Dette fordi det rar s mange ulike
oppfatninger med tanke pa etiske sparsmdl. Det er opplagt at slike forskjeller av etiske
problemstillinger kan skade forholdet mellom kjgper og leverander. Hvorvidt disse aspektene
er faktiske eller bare antatte, kan mistanke om uetisk oppferse vaze like skadelig for
forhol det.

Vi vil nd se naamere pa hvordan bruken av eRA som verktay kan lede til uetiske aktiviteter.

Kjgper kan opptre uetisk ved: Leverandgrer opptrer uetisk ved:

1. Drive leverandgrene konkurs 1. Samarbeid med andre leverandgrer

2. Foreta Phantom/Shill bidding (spekel se) 2. By for lavt

3. Invitere ukvalifiserte leverandarer 3. Endring av spesifikasjoner i ettertid

4. " Birdwatching”

5. Ikkei stand til &leverei ettertid

6. Tar ikke sikkerhet pa alvor

Tabell 7: Oversikt over potensielle uetiske handlinger

Kjgpersuetiske aktiviteter
1. Konkurs — Kjgpere som tvinger frem bruken av electronic Reverse Auctions kan drive
leveranderene ut av markedet ved & presse eller ved & akseptere det de vet er urimelige lave

priser for leverandarene (Smeltzer og Carr, 2003, Carter m.fl., 2004, Emiliani, 2005).
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2. Phantom (spgkelse)- bidding - Kjgperen utgir seg for a vaae en leverander og deltar i
auksionen og byr prisene ned for & presse leverandgrene til & gjare det samme. | studien
giennomfert av Beall m. fl (2003) var dette den etiske problemstillingen flest kjgpere og
leverandarer viste til (Smeltzer og Carr, 2003, Carter m.fl., 2004, Emiliani, 2005).

3. Invitere ukvalifiserte leverandgrer — Kjgperne inkluderer ukvalifiserte leveranderer, som
ikke er prekvalifiserte og som mest sannsynlig ikke kunne ha levert produktet/tjenesten
dersom de hadde fatt tilslaget. Dette gjer kjgperne kun for & stimulere konkurransen og bruker
eRA til & benchmarke priser uten intensoner om a kare en vinner (Smeltzer og Carr, 2003,
Carter m.fl., 2004, Emiliani, 2005).

L everandgrensuetiske aktiviteter

1. Samarbeid — Leverandgrene kan inngd i et ulovlig samarbeid, som for eksempe
prissamarbeid, der de sarger for at prisen holder seg pa et visst niva (Carter m.fl., 2004,
Emiliani, 2005). Det kan vaare vanskeligere for kjgperen & oppdage slike aktiviteter i en eRA i
forhold til forhandlinger som blir foretatt ansikt - til ansikt.

2. By for lavt — Leveranderene byr urealistisk lave priser og g&r under sine marginer da de blir
"dratt” med i @yeblikket. | forhold til en vanlig ansikt til ansikt forhandling, vil ikke
leverandgrene oppleve samme tidspresset. | en electronic Reverse Auction ser leverandarene
at det er en reell mulighet for at de kan vinne kontrakten bare de gar lavt nok i pris. Dette kan
fore til at leverandagrene i etterkant av auksjonen ikke kan oppfylle kontrakten som avtalt
(Carter m.fl., 2004).

3. Endring av spesifikagoner — Leverandgrene endrer spesifikasjonene etter at de har vunnet
en avtale basert pa lav pris. P4 denne méten kan leverandgrene tjene inn igjen profitt ved a

endre ordrenei ettertid.

4. Birdwatching — Leverandgrene overvager auksonen, men "deltar” ikke pa alvor. Dette
gigres for & tilegne seg informason om for eksempel markedets priser, kapasitet og
konkurransen i markedet. | studien som ble foretatt av Carter m.fl. s3 enkelte kjgpere og
leverandgrer pa dette som uetisk, mens andre igjen mente at dette var en av fordelene med
eRA (Carter m.fl., 2004).
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5. lkke leveransedyktige - Leverandgrene kan i etterkant av auksjonene ikke levere
produktet/tjenesten som avtalt hva for eksempel angar kvalitet, mengde, tid pa levering osv.

(Carter m.fl., 2004). Dette vil ogsa kunne gjelde for vanlige ansikt til ansikt forhandlinger.

6. Sikkerhet — P& grunn av prispresset som oppstar ved bruk av eRA, vil leverandarenes i
noen tilfeller kutte hjgrner ndr det komme til faktorer som for eksempel sikkerhet (Carter
m.fl., 2004).

3.5.2 Mottiltak for & unnga uetiske handlinger

Det finnes tiltak en kan iverksettes for & prave a unnga disse uetiske handlingene og dermed
forbedre tilliten mellom kjgper og selger. Det vil vaege naturlig at det er den parten som er
ansvarlig for giennomfaringen av eRA som ogsa tar initiativet til & skape et bedre etisk klima
mellom partene. | intervjuene foretatt av Carter m.fl. ble bade kjgperne og leverandgrene bedt
om & komme med forslag til hva som kunne forbedres i forhold til bruken av eRA (Carter
m.fl., 2004).

En effektiv méte for & unnga eller i hvert fall minimere uetiske aktiviteter pa, er a tydelig
forklare og kommunisere regler, betingelser og andre detaljer om electronic Reverse Auction
til leveranderene dik at det ikke er rom for misforstéelser eller mistolkninger (Smeltzer og
Carr, 2003).

Et annet tiltak som ble foredatt under intervjuene gjennomfert av Carter m.fl. (2004), var &
lage et etikk dokument eller en slags "code of conduct” som begge parter signere pa
(Emiliani, 2005,Carter m.fl., 2004). Dette kan gjare at bade kjgper og leverander faler seg
mer trygge pa hverandre og det er lettere & bygge et tillitsforhold. Mer trening og opplaging i
verktgyet ble ogsd nevnt. Dette kan innebage a kjgper lager leverandgrene i bruk av
softwaren og auksjonsreglene. Pa denne maten blir leverandarene mer trygge pa egne
handlinger og det bidrar til at auksonsformatet ikke blir noe stressfaktor. Det kan ogsa veae
nyttig for kjeperne aforsta de ulike mekanismene som virker under auksjonen slik at de bedre
lazrer seg hvordan de skal opptre og kommunisere i forhold til leverandarene. | studien
giennomfeart av Carter m.fl. (2004) ble det ogsa foreslatt at softwaren skulle vegre designet slik
at det ikke var mulig & foreta Phantom (spekelses)- budgivning (Carter m.fl., 2004). Partene
som ble intervjuet i overnevnte studie savnet ogsd en konsekvent strategi pa hvordan

kontraktsbrudd og andre uetiske handlinger skulle handteres. Kjgper, som tar initiativ til
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auksionen, burde uarbeide en dlik strategi i forkant. Et tiltak som dette kan virke preventivt
med tanke pa uetiske handlinger.

3.5.3 Virkninger pa bruk av electronic Reverse Auctionsav et sterkere fokus pa etikk

Dersom partene er i stand til & iverksette disse tiltakene og dermed forbedre det etiske
klimaet, vil en naturlig konsekvens vaae at electronic Reverse Auction f&r et bedre rykte og
renommé. Dette kan igjen resultere i at de ulike partene stiller seg mer positive til bruk av
verktgyet. Overnevnte tiltak kan ogsa fere til at objektiviteten i prosessen blir forbedret da
systemer og software kan legge begrensninger pa hva begge parter kan foreta seg. Dersom
partene er trygge pa de andre akterene i auksjonen og vet at dle e like serigse, vil
forhandlingsrommet mest sannsynlig bli mer gjennomsiktig. Alt i alt baserer dette seg pa om
kjaper og selgere stoler pa og har tillit til hverandre.

Et starre fokus pa etiske problemstillinger kan lede til at partene i en auksjon tar etikk mer pa

alvor. Dette kan medfare store forbedringer i form av bruk av verktayet og forholdet mellom
partenei en eRA (Beall m.fl., 2003).

-52-



Electronic Reverse Auctions

4.0 M etodetilnaer ming

| dette kapittelet vil vi giennomga den metodiske tilnaaming til problemstillingen véar. Figuren
nedenfor illustrerer hvordan vi har arbeidet for afinne svar pa problemstillingen og reflekterer

til en viss grad ogsa strukturen i selve oppgaven.
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Figur 20: Oversikt over metodisk tilnaer ming (Johannessen mfl, 2004)

Som figuren viser, startet vi med & formulere en problemstilling. Problemstillingen ble sa
utgangspunktet for valg av teori og hypoteseformulering. Samtidig som vi jobbet med bade
teorigrunnlaget og  hypoteseformuleringen,  utarbeidet  vi  forskningsdesignet.
Forskningsdesignet ble veiledende for hvem vi intervjuet ved personlig oppmete dler via
telefon. Bade utvalgt teori og innsamlet data ble grunnlaget for analyse og diskusjon og derfor
ogsa for evaluering av hypoteser. | hovedfunn og anbefalinger peker vi pa det vi finner

interessant og gir deretter en konklugon til problemstillingen.

4.1 Problemstilling

| starten av dette prosjektet, hadde vi en rekke ideer om hvilket forskningstema vi gnsket a se
naamere pa. Den farste utfordringen var bestod i & avgrense og konkretisere temaet, slik at vi
hadde mulighet og tid nok til & forske pa det. Vi bestemte oss derfor for & studere bruk av
electronic Reverse Auction i norsk oljeindustri. Electronic Reverse Auction er et relativt nytt
elektronisk verktgy og det finnes per i dag lite norsk forskning pa bruk av verktgyet. | tillegg
til & avgrense utredningen til et tema, var det viktig for oss d utarbeide en klar problemstilling.
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Halvorsen (2003) definerer forskningssparsmal (problemstilling) som falger: ” Spersmd som
blir stilt med et bestemt formal, og pa en sa presis méate at det lar seg belyse gjennom bruk av
samfunnsvitenskaplige metoder”. A ha en tydelig definert problemstilling var av stor
betydning for oppgavens resultat og var retningsgivende for det videre arbeidet med
utredningen. Problemstillingen ble dermed grunnlaget for hvilken teori som var ngdvendig og
hvilke forskningsmetoder vi kunne benytte oss av for & best besvare problemstillingen.

Problemstillingen skal i hovedsak svare pa to sentrale spgrsmal, hva og hvem som skal

undersgkes.

Det er som sagt forsket lite pa eRA i Norge, men det finnes mange amerikanske studier som
er giennomfert. Bakgrunn for denne oppgaven var a studere eRA i norsk oljeindustri og
undersake hvordan potensialet var for gkt bruk av verktoyet.

Vi lot forskningsspgrsmdet veae dpent i begynnelsen av prosessen til vi hadde gjort
litteraturstudier og samlet inn data fra intervjuobjektene. Dette ga oss en bedre forstaelse av

verktayet og resulterte i falgende problemstilling:

Er det potensial for gkt integrering av eectronic Reverse Auctions i anskaffelsesprosesser i

norsk oljebrange?

4.2 Teori

Electronic Reverse Auction blir ogsa i litteraturen omtalt som bade eAuctions og Online
Bidding og det finnes ikke noen entydig begrepsavklaring pa verkteyet. Siden eRA ferst ble
tatt i bruk pa slutten av 1990 — tallet, er teoriene innen emnet mer retningslinjer basert pa
omfattende studier, heller enn nedtegnet teori. Vi har derfor bygget den teoretiske delen av
oppgaven pa en rekke amerikanske artikler fra 2000 og fram til 2004. Siden eRA ikke er godt
kjent i Norge, ansket vi & sette leseren grundig inn i verktgyets kjennetegn og bruksomrader.
Teorikapittelet i oppgaven er derfor omfattende og basert pa amerikansk litteratur.

Ut frateoridelen tar vi for oss de sentrale delene i forhold til problemstillingen, og utarbeider
hypoteser. Hypotesene formuleres ut fra teorien som mulige forklaringer til fenomenet vi
studerer, og som reflekterer det vi forventer afinne i lgpet av undersgkelsen. Hypotesene er i
seg selv ikke teori, men kan brukes for & underbygge eller avkrefte teorier. Vi vil presentere

vare hypoteser i kapittel 5.
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4.3 For skningsdesign

Som figur 20 viser, jobbet vi parallelt med forskningsdesign og teori. Dette gjorde vi fordi vi
farst valgte & lese gjennom det vi fant av litteratur rundt eRA, og med dette i tankene,
utformet vi samtidig forskningsdesign. Teorien ble benyttet for & utforme intervjuguidene.
Mens teoridelen viderefgrer hva som skal undersgkes fra problemstillingen, vil vi her belyse
hvem som skal undersgkes og hvordan undersgkelsene skal gjennomfares. Sammen former
dette forskningsdesignet. Vi har valgt & anonymisere bade operaterene og leverandgrene
primaat etter gnske fra dem. Dette kan fare til at vi ikke far like nyansert analyse og det kan
vagre vanskelig & fal ge de ulike respondentenes svar gjennom oppgaven. PAgrunn av hensynet
til konfidensialitet, ansd vi det likevel som ngdvendig & anonymisere operaterene og

leverandgrene.

For a kunne svare pa problemstillingen var, ble vi nadt for & giennomfere intervjuer med
begge parter i olje - og gassindustrien. Formalet med disse intervjuene var & samle inn data og
hgre om erfaringer rundt eRA som innkjgpsverktagy. Operatarene og leverandgrene hadde
naturligvis ulike synspunkter pa verktgyet og det var nettopp denne informasjonen vi gnsket &

fafram.

| falge Johannessen m.fl. (2004) er det ulike sparsma forskerne ma stille seg for a finne de
rette metodene for en undersgkelse. Det ferste er tidsdimensjonen, om det skal gjares ved et
enkelt tilfelle, sdkate tverrsnittundersgkelser. Et annet alternativ er longitudinelle
undersgkelser, hvor de samme undersgkelsene blir gjentatt vier tid. Vi valgte & undersgke
meningen og holdningen til bruk av eRA hos 5 operatarer og 3 leveranderer pa et bestemt

tidspunkt og har kun gjennomfert et intervju med hver av disse.

Et annet viktig spersmd er hvilken gruppe vi skal undersgke, for eksempel en tilfeldig
gruppe/populagon eller et bestemt utvalg til et eksperiment. Vi ensket som sagt ulike
synspunkter pa eRA og valgte tilfeldig ut en gruppe operatarer og en gruppe leveranderer. |
tillegg snakket vi med OLF, Scanmarket og Input A/S for ogsa a fa fram deres holdning til
bruk av verktayet.

Et siste spgrsmal er om det skal samles inn harde data, som for eksempe tall i en kvantitativ
undersokelse, eller myke data som for eksempel data, tekst og bilder i en kvalitativ

undersgkelse. Vi bestemte oss som nevnt tidligere for en kvalitativ tilnegming til
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problemstilling, da det per i dag eksisterer lite norsk litteratur pa omrédet. For & samle inn
informasjonen, benyttet vi oss av bade personlig intervju og telefonkonferanser. Fordelen med
personlig intervju er at vi far mulighet til & mate informanten ansikt til ansikt. | tillegg til det
som blir sagt, uttrykker ogsa informanten holdninger gjennom kroppsspraket. | motsetning til
et sparreskjema, har vi i personlig intervju anledning til & komme med oppfalgningssparsmal.
Ulempen med personlig intervju er at det er tidkrevende og kan koste mye i form av
reisekostnader. Naghet til respondenten kan ogsa resultere i at vi som intervjuer pavirker
respondenten bade gjennom sprékvalg, struktur og kroppsholdning. Dette kan fa
konsekvenser for hvilke svar som blir gitt og utgier en fare for & trekke feilaktige

konklugioner basert painnsamlet informasjon.

Telefonkonferanser tar ikke like lang tid som personlig intervju, og koster ogsa mindre.
Fordelen er at vi far tilgang pa mye data, rimelig og pa kort tid. En ulempe er at vi ikke har
mulighet til & lese kroppsspraket til informanten og at det i enkelte tilfeller kan oppleves som
ukomfortabelt for informanten a snakke over telefon. En annen ulempe er ogsa at vi kan

pavirke informanten ved valg av sprak og struktur i intervjuet.

| starten av oppgaven brukte vi mye tid og ressurser pa areise rundt d intervjue operatarer. Vi
har derfor foretatt 3 dybdeintervju av forskjellige operatgrer. | tillegg har vi intervjuet 2
operatgrer og 3 leveranderer ved hjelp av telefon. Utenom dette hadde vi personlig intervju
med OLF og Input A/S. Vi snakket ogsa med administrerende direkter i Scanmarket, men
siden han var fra Danmark, gikk ogsa dette intervjuet gjennom telefon. | neste avsnitt vil vi

kommentere hvordan vi valgte ut informanter og hvordan vi fikk kontakt med disse.

Dataene vi samlet inn ble grunnlaget for dyptgdende analyser og gjorde det mulig & svare pa
problemstillingen var. Valg av datainnsamlingsmetoder vil likevel ha konsekvenser for

hvilken informasgion vi f&r samlet inn og dermed ogsa for de konklusjonene vi trekker.

4.4 Utvelgelser av informanter

Ved bruk av kvalitative metode er det viktig & komme nagt inn pa personer som tilhgrer den
utvalgte populasjonen for &fa fram sa nyansert informasion som mulig. Denne prosessen med
utvelgelse av intervjuobjekter er viktig av flere grunner. Hvem og hvor mange man velger &

intervjue, vil haen innflytelse pa dataene som blir samlet inn. Analysen av dataene og dermed
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ogsd konklugonene vi trekker ut fra materialet som er samlet inn, vil ogsd pavirkes av

utvalgte informanter.

| motsetning til kvantitative undersakelser hvor utvalget som oftest blir trukket ut tilfeldig, er
det mer vanlig i kvalitative undersgkelser & ha en strategisk utvelgelsesprosess. Ved
kvalitative undersgkel se bestemmer forskeren seg for hvilken malgruppe han skal studere og
velger ut noen informanter pa bakgrunn av det. Dette kan skje pa ulike méter og vi vil her

nevne noen som ble tatt opp av Johannessen og andre (2004):

Maksimal variasjon: det velges ut individer som avviker maksimalt fra hverandre dlik
at enfar en gruppe med store variasjoner.

Homogent utvalg: her blir det valgt en gruppe individer som har svaat liten variasjon.
Typiske tilfeller: dette er utvalgte individer som er typiske for det en ensker &
undersake.

SngbalImetoden: forskeren vil i denne metoden forhare seg om hvem som vet mye om
det fenomenet og som forskeren derfor ber intervjue. Disse kan igjen sette forskeren i
kontakt med andre som de mener sitter med relevant informagon i forhold fenomenet.

| denne oppgaven har vi benyttet oss av bade typiske tilfeller og snabalmetoden.

| forkant av utvelgelsesprosessen tok vi for oss hjemmesidene til de sterste oljeselskapene i
Norge. Vi ringte hovedkontorene og ba om mailadresser og telefonnummer til ansatte som
arbeidet med innkjgp. Pa denne méaten kom vi i kontakt med sentrale personer, som enten
kunne hjelpe oss sav eller som satte oss i kontakt med medarbeidere som jobbet med
verktoyet. Vi var positivt overrasket over responsen og interessen vi mgtte hos operaterene og
deres hjelpsomhet bidro til at informasjonsinnsamlingen gikk over all forventning. P& grunn
av begrenset tid og ressurser valgte vi ut 5 operaterer. Av operatgrene ble vi tipset om hvilke
leverandgrer som kunne vage interessante a snakke med.

Det var vanskeligere & finne fram til leveranderer som hadde deltatt i flere eRA og responsen
var ikke like god som hos operatarene. Vi fikk derfor kun intervjuet 3 leveranderer. En av
leverandgrene ga oss navnene til to sentrale personer i OLF og disse var positive til & mate

0Sss.
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Vi var derfor sa heldig at vi fikk et personlig intervju med OLF i Stavanger. Gjennom
google.com fant vi fram til Scanmarket, som hurtig besvarte var mail og stilte opp pa
telefonintervju. Scanmarket er et dansk selskap, og Input A/S har en distributerrolle for
Scanmarket i Norge. Input A/S er lokalisert i Bergen og dette gjorde det mulig for oss a
gjennomfgre et personlig intervju med en representant for Input A/S. Figuren nedenfor viser
hvilke akterer som medvirker til at det er mulig & gjennomfare en eRA og vi har intervjuet
representanter fra samtlige aktarer (Se kapittel 3.1.2 for forklaring av akterbildet og se figur
med forklaring i kapittel 6.1).

IMFLI
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Figur 21: Oversikt over aktgrbildet i en eRA

Vi prevde ogsa & fa kontakt med Ariba, som er den leverandgrene av eRA som de fleste
oljeselskap bruker per i dag, men vi lyktesikke med det.

| etterkant ser vi at det hadde vaat en fordel a ha intervjuet flere leverandgrer, og ogsa
leverandgrer som har deltatt i flere eRA enn vare utvalgte leveranderer hadde. | tillegg har vi
kun intervjuet en representant fra de forskjellige organisagonene for bade operater og
leverander og for & fa bredere synspunkt pa bruk av eRA, burde vi ha snakket med flere
ansatte i samme organisagon. Videre snakket vi bare med personer hos operatgrene som
hadde et brennende engasjement for eRA og dette gir oss en viss grad av utvalgsskjevhet.
Utvalgsskjevhet vil fa konsekvenser for den informasjonen vi samler inn og ogsa for de
konklugonene vi trekker. Vi kan pa ingen méter generdisere, da vi ikke har representative
utvalg.
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4.5 Kvalitative intervju og sparreskjema

Hvordan strukturen pa et intervjiu ber legges opp, varierer etter hvor ngyaktige og
sammenlignbare svar forskeren er ute etter. Pa den ene siden finner man ustrukturerte intervju
med helt 3pne sparsmdl hvor forsker kun oppgir tema og lar informanten snakke fritt i dialog
med forsker. P4 den andre siden finnes ustrukturerte intervju med faste svaralternativer der
forsker krysser av for hvilke svar som blir gitt. Mellom disse to ytterpunktene, finner man
blant annet semi -strukturert intervju hvor forsker har en intervjuguide med hovedsparsma og

underspersmal, men rekkefalgen og temaet kan variere med hvordan intervjuet forlgper.

| falge Johannessen m. fl. (2004) er fordelene med strukturerte intervju at det er
tidsbesparende og vil forenkle analysearbeidet. Dette henger sammen med at informantene
har svart pa identiske spgrsmd og kan sammenlignes. | vart tilfelle vil ikke et slikt intervju
veat hensiktsmessig, da eRA er et forholdsvis nytt verktgy og informasjonen som foreligger
om verktayet vanskelig kan struktureres. Fordelen med et ustrukturert intervju, er at intervjuet
bager mer preg av en samtale og gir en atmosfagre som gjar det lettere & for informanten &
snakke. Pa denne méaten kan informanten komme inn pa tema og situasjoner som forsker ikke
hadde mulighet til & forutse. Ulempen er likevel at det kommer fram sa mye informagon at

det kan vagre vanskelig a skille mellom viktig og uviktig informasjon.

For fa det beste ut av begge disse metodene, falt valget vart pa semi — strukturert intervju. Vi
utarbeidet intervjuguider som vi sendte informantene i god tid fer intervjuet (se appendiks 2).
Intervjuguiden var tilsvarende lik for bade operaterer og leverandgrer, men bade Input A/S,
Scanmarket og OLF fikk ulike spersmd. Dette henger sammen med a vi métte tilpasse
intervjuene til disse informantene. Det faktum at vi hadde lik intervjuguide for béade
operatgrer og leverandgrer, gjorde at vi kunne sammenligne dataene vi fikk fra disse
respektive gruppene. Intervjuguidene ble delt inn i hovedtema som vi ville snakke om, og vi
hadde noen spegrsmd under hvert hovedtema. Vi brukte intervjuguiden for a sette i gang
samtalen med informanten og for & forsikre oss for at vi i Igpet av intervjuet fikk svar pa de
spgrsmdlene vi hadde. P4 denne méten fikk vi informason som vi kunne sammenligne pa
tvers av de respektive grupper av informanter. Ut over dette, lot vi informantene snakke fritt
og komme med deres erfaringer og synspunkter rundt bruk av eRA. Dette ga oss tilgang pa
informasjon som vi ikke hadde forutsett pa forhdnd, men som var hgyst relevant for videre

analyse.
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Etter at intervjuet var ferdig, leverte vi ut et sparreskjema bade til operatarer og leverandarer
som oppsummerte hovedtemaene. Vi har fatt sperreskjema fra 4 av 5 operatarer og fra
samtlige leverandarer”. Sparreskjemaene bestod av 10 ulike pastander informantene métte ta
stilling, se appendiks. Resultat av disse sparreskjemaene har vi brukt aktivt gjennom hele
analysen samt presentert dem i kapittel 6.2.

4.6 Analyse og diskugon

| denne delen av oppgaven, vil vi presentere hvilke informanter vi har brukt gjennom

oppgaven, vise resultatene av sparreskjemaene og kommentere disse resultatene.

Ved gjennomgang av de empiriske dataene etter intervjuene, sammenlignet vi dataene internt
mellom operatgrene og leverandarene og sd ogsa etter likheter pa tvers av disse gruppene.
Den informasionen som kom fram under intervjuene, setter vi opp mot de antagelsene vi
hadde i begynnelsen av oppgaven. Vi diskuterer med utgangspunkt i foreslétte hypoteser og
forkaster/godtar disse pa bakgrunn av innsamlet data. Vi vil kommentere hva vi anser som

overraskende og uventede funn.

Som en avdutning pa oppgaven, vil vi peke pa hovedfunn og komme med anbefalinger for

hva som bar gjges for & sikre gkt integrering av eRA pasikt.

4.7 Implikag oner av metodevalg

Noen forskere trekker et tydelig skille mellom evaluering av kvalitative og kvantitative data,
og mener derfor a de ma vurderes paforskjellige méter. | felge Johannessen m. fl. (2004) kan
det ene ogsa vaae relevant for det andre og disse forfatterne har laget en tabell for & vise ulike

tilnsaminger av undersakelser:

Kvalilalive Palilehyrh| Lroverdighiel Cryerlior baghl Creoremsslenne] se
undersokelser

: 3 F 3 a3

Erantitative

mmdersalelser Belinbalaled lulean vahdalel Lkalern vahdatel Lemepsvalihlel

Figur 22: Evaluering (Johannessen m.fl., 2004)

# Vi mangler sparreskjema fraen operater, davi i utgangspunktet trodde denne aktaren var leverander. |
intervjuet kom det fram at akteren bade hadde arrangert og deltatt i eRA. Dette gjorde det vanskelig for oss &
bruke sparreskjema, men vi har brukt informasjonen vi fikk i intervjuet aktivt gjennom hele anal ysen.
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Paliteighet

Palitelighet (reliabilitet) knyttes til informasonen som ble brukt i undersgkelsen, hvordan
datamateriaet ble innhentet, anvendt og bearbeidet. Gjennom intervjuene fikk vi innsikt i
hvordan informantene betrakter eRA, hvilke erfaringer de har hatt med verktgyet og hvordan
informanten vurderer verktayets potensial. Vi har sammenlignet data som vi har samlet inn og
det er denne informasionen som ligger til grunn for var analyse. Det er likevel viktig a
understreke a bearbeidelsen og tolkningen av dataene vil bli farget av var bakgrunn, vére

erfaringer og vare opplevelser av informanten.

Troverdighet

Troverdighet (intern validitet) maler hvorvidt metodene som er anvendt undersaker det de har
til hensikt & undersgke. Vare erfaringer innenfor forskninger er ikke mange og dette avsnittet
er tatt med for & vise hvorfor vi tok de valgene vi tok i lgpet av prosessen. Vi vil her poengtere

enkelte begrensninger ved informasjonen vi samlet inn.

Erfaringene til de respektive operatarer og leveranderer er svaat forskjellige. Noen operatarer
har brukt verktayet mye og har mange suksesshistorier & vise til. Disse operaterene vil
selvfglgelig vaae positivt innstilt til verktgyet. Vi har intervjuet leverandarer som har deltatt
lite i slike auksjoner. Disse erfaringene vil selvfalgelig farge deres syn pa verktayet og ha
konsekvenser for hvilken informasion informantene gir oss. Dataene vi samlet inn kommer fra
aktgrer som har iverksatte eler deltatt i éRA og kan sies & vage farsenandskilder. Dette er en
forde, davi far snakket direkte med personer som har vaat involvert i sike auksjoner.

De personene vi har vaat i kontakt med fra de ulike operatgrene og leveranderene, innehar
ulike stillinger. Dette kan preger deres svar og holdning til verktayet og gjer det vanskelig for
oss & sammenligne innsamlet datamaterial patvers av vart utvag av informanter. | tillegg har
vi som nevnt kun intervjuet en informant fra hver operatar og leverander og deres meninger

kan ikke alltid sies a representere hel e organisasjonen.

Intern validitet g&r ogsd pa om resultatene vi har kommet fram til, oppfattes som riktige. Det
finnes ulike mater & teste den interne vaiditeten pad En mdte g& ut pa & siekke om andre
fagfolks konklusoner stemmer overens med det vi har komme fram til (Jacobsen, 2000).
Dette er vanskelig, da det ikke tidligere i Norge er gjennomfert samme undersekelser som vi

har gjort. En annen méte er & validere funn og konklugoner mot informantene. Vi valgte
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denne metode og sendte samtlige informanter utredningen slik at disse kunne validere det vi
hadde kommet fram til. Vi fikk bare positive tilbakemeldinger og ingen informanter hadde
noen innvendinger (Jacobsen, 2000).

Overforbarhet

N& det gielder overfarbarhet (ekstern validitet) er dette en kontroll pa om resultater fra det
gieldende prosjektet kan overfgrestil andre lignende situagoner. Ved abare intervjue utvalgte
operatgrer og leverandgrer i norsk oljeindustri, vil vi ikke sikkert kunne bekrefte eller avkrefte
vare antagelser og hypoteser med 100 % sikkerhet. Vi vil heller ikke vagre i stand til &

generalisere vare funn il & gjelde hele den norske oljeindustri.

| tillegg har akterer i norsk oljeindustri vaat forgiengere for bruk av verktgyet og deres
erfaringer kan vanskelig overferes til andre bransjer. Vi ser nd a ehandel.no brukes mer og
mer i forbindelse med offentlige anskaffelser og dette kan vitne om at eRA ogsa vinner
innpass hos offentlig sektor. Erfaringene som er gjort i norsk oljeindustri kan ikke direkte
overfagres til nye brangjer, for eksempel offentlig sektor, men kan gi tips og r&d dik at vanlige

fallgruver unngss.

Overensstemmel se
Overensstemmelse (begrepsvaliditet) er et sparsma om de funnene vi har kommet fram til er

et resultat av undersakel sene som er giennomfert eller om det er vare subjektive meninger.

Ved at vi valgte en kvditativ tilnsaming til problemstilling og semi -strukturerte intervju, vil
informasionen informantene ga oss, ble tolket av oss fra var stilling og i den settingen den ble
gitt i. Den dialogiske intervjusituagonen betyr at vi som forskere er med pa & skape den
teksten som vi senere fortolker. Vi har prevd & framgtille datamaterialet pa en objektiv méte
giennom dillustrere ved hjelp av utsagn, men tolkningene av data og dermed konklusonene

vare vil vagefarget av vare fordommer, personlige erfaringer og subjektive fortolkninger.

4.8 Hovedfunn og anbefalinger

| denne delen av oppgaven vil vi peke pa hovedfunn og komme med anbefalinger for hva som
ber gjares for & sikre gkt integrering av eRA pa sikt. Valg av datainnsamlingsmetoder vil

prege hvilken informagion vi har fatt tilgang til og som nevnt i kapittelet ovenfor er det flere
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begrensinger ved vart datamaterid som vil fa konsekvenser for vare hovedfunn og

konklugoner.
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5.0 Diskugion av hypoteser basert pa teorigjennomgang

5.1.1 Markedspris

Priser blitt en stadig mer sentral beslutningsvariabel i innkjgpsprosesser (Beall m.fl., 2003).
Muligheten for &oppna lavere innkjgpspris for kjgperne, og dermed store gkonomiske
besparelser, er i litteraturen referert til som den mest avgjarende arsaken for & anvende eRA
(Smeltzer og Carr, 2003). En av forutsetningene for alykke med eRA, er at leverandgrene
skal vegre i stand til atilby lavere priser. Dette innebagrer at leverandgrene i mange tilfeller ma

presse s ne marginer (Beall m.fl., 2003).

Kjgperen ber ikke anta at bruk av eRA automatisk farer til gkonomiske besparelser i hvert
enkelt tilfelle. Studier viser at besparelsene kan variere fra negative (kjgperen taper penger),
til ngytral (kjgperen verken taper eller sparer penger), til positive (kjgperen sparer penger)
(Emiliani og Stec, 2001).

Til tross for at enkelte forskere hevder at eRA reduserer prisen (Jap, 2002, Beall m.fl, 2003),
finnes det ogsa kritiske rgster. Emiliani (2005) pastar at det kun pa overflaten kan virke som
om kjgper oppndr lavere innkjgpspriser ved bruk av eRA. Bakgrunnen for det er at han mener
at forskere benytter feil ma ndr de beregner de gkonomiske besparelsene. Til tross for forsgk
pa & preve a identifisere de totale kostnadene ved & anvende eRA, mdles reduksonen i
enhetspriser, noe som kan gi et ungyaktig bilde. Emiliani (2005) hevder faktisk at noen typer
kostnader gker ved bruk av eRA. For eksempel vil kostnadene for kjgper gke betydelig
dersom leverandgren ikke leverer som avtalt og de forventet gkonomiske besparelsene kan
dermed bli redusert. Dette kan vage kostnader forbundet med avtakende salg, garanti
kostnader, rettstvist kostnader og tapte inntekter pa grunn av misfornayde kunder (Emiliani,
2005).

Enkelte forskere hevder at kjgperen oppnar drastiske besparelser ved bruk av eRA (Jap, 2002,
Beall m. fl, 2003), samtidig som leverandgrene ma belage seg pa lavere salgspriser. Men som

vi har sett ovenfor finnes det ogsa argumenter mot dette. Vi foredar derfor fglgende hypotese:

Hypotese 1: Bruk av electronic Reverse Auctions farer til redusert kjgps- og salgspris.
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5.1.2 Tidsforbruk

Muligheten for tidsbesparelser er, i falge forskerne Smeltzer og Carr (2003), en av arsakene
til at kjgperne bruker eRA. Anskaffelser ved bruk av mer tradigonelle innkjgpsverktgy kan
ofte ta opp til flere uker. Mye av denne tiden blir brukt til & administrere flere runder med
informagonsutvekding samt gjennomfere forhandlingsrunder med potensielle leveranderer,

noe man slipper ved bruk av eRA.

Dersom kjgperen i stedet anvender eRA som et ledd i innkjgpsprosessen er det mulig & spare
tid painformasjonsutveksling og lange forhandlingsrunder. Det er likevel vanskelig & beregne
og dermed fastda de ngyaktige tidsbesparelsene ved bruk av eRA. ERA krever mer
omfattende forberedelser i forkant av auksjonen, noe som kan bidra til & gke tidsbruken
(Carter m.fl., 2004).

Carter m.fl. (2004) mener at tidsforbruket ved anvendelse av eRA er det samme som ved
ordinage forhandlinger (Carter m.fl., 2004). Beall m.fl. (2003) foretok en studie der flere ulike
kjapere ble intervjuet om tidsforbruk ved anvendelse eRA (Beall m.fl., 2003). Noen kjgpere
estimerte at gjennomsnittlig tidsbesparelser varierte fra 10 % for kompliserte avtaler til 50 %
for kjgp av standardvarer. Andre kjgpere uttalte at de ikke oppnadde tidsbesparelser grunnet
okt forberedelsestid. Samtlige kjgpere pasto likevel at tidsbesparelsene ble sterre etter hvert
som de fikk mer og mer erfaring med verktgyet. Et av selskapene som ble intervjuet hevdet at
en suksessfull eRA bestod av: 75 % forberedelse, 5 % utferelse og 20 % ferdigstillelse (Beall
m.fl., 2003).

Studien giennomfert av Beall m.fl. (2003) viser at kjgpere har ulike erfaringer med tanke pa
muligheter for & spare tid ved bruk av eRA. Smeltzer og Carr (2003) viser til store
tidsbesparelser i forbindelse med electronic Reverse Auctions, men studien foretatt av Bedll
m. fl. (2003) illustrer likevel at tidsgevinstene ved & anvende eRA ikke ngdvendigvis er
tilstede. Det er interessant & se at det er sprikende oppfatninger i litteraturen og vi har derfor

formulert f@lgende hypotese:

Hypotese 2: Bruk av electronic Reverse Auctions ferer til redusert tidsbruk.
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5.1.3 Electronic Rever se Auctionsanvendelighet

Enkelte forskere hevder at eRA egner seg best ved innkjgp av standardiserte varer (Jap,
2002). Grunnen er at det er enkelt & spesifisere denne type varer og det er dermed lettere a kun
basere aukgonen pa en priskonkurranse. Dersom en bedrift skal anskaffe varer og tjenester av
mer kompleks karakter, kan det vagre viktig ta hensyn til faktorer som for eksempel kvalitet,
sikkerhet, leveringsbetingelser og kapasitet. | en slik situasjon er det lite hensiktsmessig & kun
basere tildelingen av kontrakten ved bruk av eRA. | utgangspunktet har flere kjapere vaat av
den oppfatning at eRA ikke er et egnet verktgy ved kjgp av kompliserte varer og tjenester.
Dette fordi denne typen produkter tilsynelatende har et begrenset antall leveranderer og at
andre faktorer enn pris er av starre betydning ved dlike anskaffelser.

Men etter som flere kjgpere har tilegnet seg mer og mer erfaring med bruk av eRA, er mange
av den oppfatning at eRA kan brukes til anskaffelse av bade standardiserte og mer komplekse
varer og tjenester. Det finnes forskning som viser at flertallet av kjgperne i de fleste tilfellene
faktisk benyttet eRA til & anskaffe komplekse varer (Beal m.fl., 2003). Grunnene til dette er
hovedsakelig at standardiserte varer alerede har lav merverdi og at disse varene er priset med
svaat lave marginer, noe som gjer at det er lite & hente rent prismessig ved abruke eRA i slike

Situasjoner.

Av diskugonen ovenfor, g& det tydelig fram at det eksisterer ulike synspunkter pa hvilke
produkter som bgr anskaffes gjennom bruk av eRA. Dermed kan det vagre interessant & teste

ut felgende hypotese:

Hypotese 3: Electronic Reverse Auctions egner seg best for standardiserte varer.

5.1.4 Electronic Rever se Auctions - et favoriserende verktay?

| deler av litteraturen kan det virke det som om det er en grunnleggende oppfatning at
electronic Reverse Auctions favoriserer kjgperne fremfor leverandgrene (Emiliani og Stec,
2004). Mange av kjgperne selv mener imidlertid at leverandegrenes klager er overdrevet og at
det ikke finnes grunnlag for dike pastander. Det er imidlertid foretatt forskning som
tilbakeviser kjgpernes utspill og som, basert pa forskningsmaterialet, viser at eRA favoriserer
kjgperne fremfor leveranderene (Carter m.fl., 2004). Vi vil pa bakgrunn av dette formulere

felgende hypotese:
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Hypotese 4: Bruk av electronic Reverse Auctions er mer fordelaktig for kjgper.

5.1.5 Relagonen

| en kvalitativ studie foretatt av Carter m.fl (2004) ble bade kjgpere og leveranderer intervjuet
om hvordan bruken av eRA hadde pavirket forholdet dei mellom. Av denne studien kom det
fram a kjgperne ansd pavirkningen pa forholdet som utelukkende positivt, mens
leverandgrene var uenig i dette. 2/3 av kjgperen mente at bruk av eRA forbedret deres forhold
til leverandarene. Kjgperne som ble intervjuet mente at tilliten mellom partene hadde @kt,
mye pa grunn av a innkjgpsprosessene var blitt mer objektive, transparente og rettferdige.
Leveranderene pa den andre siden hevdet at operatgrenes bruk av eRA hadde negativ
pavirkning pa forholdet deres til kjgperen. Leverandarene syntes at introduksonen av eRA
hadde fart partene et steg tilbake relasjonsmessig. Derestillit til kjgperne hadde blitt betydelig

redusert og leverandgrene falte mindre forpliktelse ovenfor kjgperne enn noen gang fer.

Leverandarene mente at dersom eRA ble anvendt kunne de ikke lenger sarge for like mye
service og de ville opptre mindre hengivent ovenfor de partene som valgte a ta i bruk dette
verktoyet. Leveranderene antydet at de kjgperne som ene og alene baserte seg pa bruk av eRA
i deres innkjgpsprosesser fort kunne bli satt pd sidelinjen dersom ettersparselen gkte og
maktforholdet skulle endres (Carter m.fl., 2004). Pa bakgrunn av denne studien ser vi klare
antydninger pa at forholdet mellom kjgper og leverander kan bli forringet ved bruk av eRA.
Vi agnsker derfor ateste falgende hypotese:

Hypotese 5: Bruk av electronic Reverse Auctions bidrar til & forringe relasjonen mellom

kjaper og leverander.

5.1.6 Electronic Reverse Auctions- en trussel eller mulighet?

Vi har funnet lite akademisk litteratur som kan bekrefte eller avkrefte hvorvidt leverandarene
anser bruk av eRA som en mulighet eller trussel. | mangel pa annen informasjon velger vi &
benytte oss av to undersakel ser foretatt i 2000 og 2001 blant leverandarer.

En studie giennomfert av Accenture i 2001, viste at 68 % av leverandgrene ansa eRA som en

mulighet heller enn en trussel (Accenture, 2001). BP foretok ogsa en intern undersakelse blant
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sine leverandgrer basert pa 24 auksioner de arrangerte i 2000, Denne viste at 45 % av
leverandgrene var positive til en eRA i forkant av aukgonen, 32 % var negative, mens 23 %
var usikre. Etter auksjonen oppga 68 % av leverandgrene at de sa pa eRA som en mulighet, 14
% mente der var en trussel og 18 % at de ansa anvendelse av verktgyet bade som en mulighet
og en trussel. BP erfarte at |everanderene gradvis aksepterte verktayet etter hvert som de fikk
mer erfaring med verktgyet. Til tross for at overnevnte studier antyder at leveranderene
betrakter eRA som en mulighet, viser forskning at eRA favoriserer kjgperen framfor
leverandgren (Carter m.fl., 2004, Emiliani og Stec, 2004). Pa bakgrunn av dette gnsker vi &
teste ut f@lgende hypotese:

Hypotese 6: Leverandgrene anser electronic Reverse Auction som en trussel.

5.1.7 Etiske problemstillinger
En studie gjort av Carter m.fl. (2004) (dlerede beskrevet i avsnitt 3.5) viste a bade mellom

kjgperne og leverandgrene, samt internt i disse gruppene, var det svaat sprikende
oppfatninger av hvorvidt etiske retningslinjer var viktigere & fokusere pa i en eRA
sammenlignet med mer tradisjonelle former for forhandlinger. Argumenter som at prosessen
rundt eRA er mer objektiv og dpen enn ved ansikt til ansikt forhandling, taler imot et okt
fokus pa etikk. Tidligere i oppgaven har vi identifisert flere uetiske aktiviteter, som for
eksempel "Birdwatching” og invitasjon av ukvalifiserte leverandarer (se tabell 7). Dette betyr
at bade leveranderer og operatgrer har mulighet for a opptre uetisk ved gjennomfering av en
eRA og det taler for at etikk ma bli satt pa dagsorden. (Carter m.fl., 2004).

| og med at teorien viser til at uaalige auksjoner er en vanlig frykt blant leverandarene i en
eRA (Paulson G., 2004 og Carter m.fl., 2004), velger vi & undersake faglgende hypotese:

Hypotese 7: Etiske retningslinjer er viktigere i electronic Reverse Auctions sammenlignet

med vanlige ansikt - til- ansikt forhandlinger.

5.1.8 Tiltak
Carter m.fl. (2004) har foretatt en kvalitativ studie der flertallet av kjgperen antydet at de

opplevde motstand fra leverandarene ved implementering og bruk av eRA (Carter m.fl.,

% BPs intern dokument

- 68 -




Electronic Reverse Auctions

2004). Dette tyder pa at forbedringstiltak er nadvendig a iverksette for a gjgre eRA mer

attraktivt for leverandgrene.

Det er foretatt lite forskning pa hvilke tiltak som kan bidra til at leverandgrene blir mer
positive til Adeltai eRA. | litteraturen er det imidlertid trukket fram at det a forklare og gi nok
informason om hvordan en eRA foregdr, vil kunne bidra til & endre oppfatningen blant
leverandgrene (Beal m.fl. 2003). Det er en felles oppfatning blant bade kjgpere og
leverandgrer om at dette er et tiltak som kan bidra til & gjere eRA mer attraktivt for
leverandgrene. Dersom leverandarene opplever eRA som rettferdig vil de sannsynligvis bli
mer positive og yte mindre motstand ved bruk av verktayet eRA. Pa bakgrunn av dette,
ansker vi ateste felgende hypotese:

Hypotese 8: Det er samvariagon mellom kjgpernes og leverandarenes synspunkter pa
forbedringstiltak.

5.1.9 Tendenstil gkt bruk av eRA?

| litteraturen sier mange kjgpere at deres ndvagende bruk av eRA utgjer en veldig liten
prosentandel av totdt &rlig innkjep (Bedl m.fl., 2003). Imidlertid gir kjgperne uttrykk for at
potensialet er mye sterre enn ndvagende bruk. Kjgpere som bruker verktgyet aktivt estimerer
at de pa skt kan anvende eRA til a anskaffe 50 % av alige innkjgp. Andre var mer
konservative i deres estimater og mente kun at 10 til 15 % av deres innkjgp kunne bli
anskaffet ved bruk av eRA. Det er interessant & se at ingen av kjgperne brukte eRA i sa stor
grad som de antydet potensialet var pa sikt (Beall m.fl., 2003). Pa bakgrunn av dette har

velger vi & undersgke fglgende hypotese:

Hypotese 9: Det er tendenstil gkt bruk av electronic Reverse Auctions.

5.1.10 Electronic Reverse Auctions— et integrert verktay i langsiktige strategier?

Forskning gjort av Beall m. fl. (2003) viser at mange bedrifter har intensjoner om bruk av
eRA i fremtiden og dermed @nsker A& integrere verktoyet i deres langsiktige
anskaffelsesstrategier. De kjgperne som hadde en "vent og se” strategi i 2003, pastod at det
kunne bli en konkurransemessig ulempe dersom de ikke inkluderte eRA som en del av
innkjgpsstrategien. Dette kan tyde pa at bedrifter vil integrere verktgyet i deres langsiktige
innkjgpsstrategi. Pa bakgrunn av det velger vi a formulere fglgende hypotese:
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Hypotese 10: Electronic Reverse Auctions er en integrert del av kjgpernes langsiktige
anskaffel sesstrategier.

5.1.11 Electronic Rever se Auctions kommet for & bli?

Mange har spurt om eRA er kommet for & bli eller om det bare er nok et forbipasserende
verktgy i den digitale gkonomi. Det er interessant & merke seg at de ferste som tok i bruk
verktayet er negativetil at det i det hele tatt blir stilt spgrsmalstegn ved verktoayets effektivitet
mens skeptikerne til verktayet setter pris pa at dette sparsmdlet reises. Samtidig hdper de
nyeste brukerne at de na har funnet et verktgy som vil vise seg a vaae suksessfullt pa sikt
(Bedl m.fl., 2003).

Beall m.fl. (2003) foretok en studie om bruk av eRA. Alle funnene fra denne studien tyder pa
at eRA er kommet for & bli og at bruken av verktgyet bare vil fortsette & gke. Det er flere
argumenter som dutter opp om denne pastanden: Det har vist seg at bruken av verktoyet
virker og er effektivt i praksis. Det er mulig & oppna kostnadsbesparelser pa tvers av ulike
produkter, tjenester og bransjer. Videre er eRA et verktgy som koster relativt lite dta i bruk
og det trengs for eksempel ikke integreres i bedriftens andre systemer (Beall m.fl., 2003).

Ogsa andre forskere statter opp om at eRA er kommet for & bli. Jap (2002) hevder at eRA vil
fortsette & pavirke og effektivisere innkjgpsprosesser i lang tid framover. Grunnen til at eRA
vekker sd enorm interesse er verktayets evne til & skape umiddelbare kostnadshesparelser. Jap
(2002) hevder at kritikerne imidlertid er av en annen oppfatning. Skeptikerne mener at dersom
disse kostnadene forminskes over tid, kan en sparre seg om kjgperne fortsatt vil anvende
verktayet. Skeptikerne pastar videre at bruken av eRA Vil forsvinne ndr det ikke lenger er
noen gkonomiske besparelser & hente (Jap, 2002). Jap (2002) mener at eRA er kommet for &
bli uavhengig av kostnadspresset. Hun tror at eRA fortsatt vil bidra til & effektivisere
innkjgpsprosesser  gjennom  forenklet informasjonsutveksling, bedre dialog og @kt
kommunikasion. P& bakgrunn av overnevnte diskusjon gnsker vi ateste fglgende hypotese:

Hypotese 11: Electronic Reverse Auctions er kommet for abli.
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6.0 Analyse

Vi vil i denne delen av oppgaven presentere vare datakilder og kommentere sparreskjemaene
vi har brukt. Videre vil vi analysere og diskutere hvorvidt de teoretiske hypotesene stemmer

overens med vart datamaterial.

6.1 Presentagon av datakildene

Vi vil i dette kapittelet redegjere for hvilke kilder vi har basert var analyse pa. Disse kildene
ble valgt etter ngye vurderinger. Dataene vi samlet inn ble grunnlaget for dyptgaende analyse

og gjorde det mulig & svare pa problemstillingen var.

Som vi var inne pa i akterbildet i kap. 3.1.2, var det tre sentrale parter i en eRA: Kjgper,
selger og organisasonen bak markedsplassen. Pa bakgrunn av var problemformulering, ansa
vi det som ngdvendig & komme i kontakt med representanter for samtlige av disse partene. Pa
denne méten ble var problemstilling belyst fra ulike parters synsvinkler og det kan bidratil a
oppgaven blir mer objektiv og representativ. Dette har vaat ressurskrevende, dog avgjarende

for &svare pa problemstillingen.
Vi vil nedenfor kort presentere organisasjonene vi har intervjuet med det formd a gi leseren

bakgrunnsinformason om de ulike partene. Dette vil kunne bidra til at leseren far mer

forstaelse av analysen. Modellen nedenfor gir en oversikt over hvem vi har intervjuet.
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Figur 23: Figur over datakildene og sasmmenhengen mellom dem

6.1.1 Operatorer

Vi vil nakort presentere de fem operatgrene vi har intervjuet:

Operater 1:

INFITT

Electronic Reverse Auctions

Thalviblsyr oo Lilrellelesser

[Tandel
SCAN-
MAEEET:
software

[Tandel

Leverandorer
#]
.

Cjeindustriens landstorening (LK)

Nar eRA bletatt i bruk

Antall giennomferte eRa

Brukes eRA per i dag?

2000

40

JA

Initiativet til bruk av eRA kom fra sentralt hold i selskapet og operataren i Norge var sveat

positive til bruken av verktgyet fra ferste stund. Den internasjonale organisasjonen
giennomferte i 2005 hele 2009 auksoner, og totalt siden 2001 har det blitt foretatt 8700
auksioner med stor suksess. Denne operataren er ansett som en forgjenger ved bruk av eRA i
norsk oljeindustri. Selskapet har en uttalt regel om at eRA skal vurderes ved ale anskaffelser.

Operatar 2:

Nér eRA bletatt i bruk

Antall giennomferte eRa

Brukes eRA per i dag?

2001

25

JA

ERA er det foretrukne innkjgpsverktgyet i dette selskapet og skal alltid vurderes ved
anskaffelser. Bruk av eRA utgjorde i 2005 likevel kun under 1 % av totale anskaffelser.

Selskapet har kun suksess historier a vise til, hvor besparelsene i form av redusert pris har

veat betydelige.

-72-




Electronic Reverse Auctions

Operator 3:

Nar eRA bletatt i bruk Antall giennomferte eRa Brukes eRA per i dag?

2001 Ca 35 JA

| dette selskapet skal eRA vurderes ved alle anskaffelser og det skal begrunnes hvorfor det
eventuelt ikke brukes. Operataren ser pa verktgyet som et supplerende og dternativt verktay
for & utfere duttforhandlinger i forbindelse med en foresparsel eler en anbudsrunde. Denne
operatgren har gijennomfart auksjoner som i pressen har blitt omtalt som blant verdens mest
komplekse auksjoner som er iverksatt innen oljebransien s langt. Selskapet har oppnadd gode

kommersielle resultater ved bruk av verktayet.

Operator 4:

Nar eRA bletatt i bruk Antall giennomferte eRa Brukes eRA per i dag?

2000 g%t NEI

Dette selskapet hadde i begynnelsen av 2000 et mal om & anvende eRA pa alle anskaffelser
hvor dette var mulig. Operatgren hadde den gang et gnske om & vage forgjengere for gkt bruk
av eRA i norsk oljebransie, men slik skulle det ikke vise seg & bli. Grunnen til dette, er at
operatgren per i dag har outsourcet store deler av anskaffelsesmiljget som tidligere anvendte
eRA.

Operatar 5:

Nar eRA bletatt i bruk Antall giennomferte eRa Brukes eRA per i dag?

2000 3% NEI

| dette selskapet hadde konsernledelsen ved oppstart store forhdpninger til bruk av verkteyet
og det ble sagt at eRA skulle brukes ved alle anskaffelser. Selskapet anvender per i dag ikke
eRA, daden avdelingen som gjennomfarte dike auksoner, har blitt skilt ut som et eget firma.

6.1.2 Leverandarer

Vi vil nd presentere de tre leverandgrene vi har intervjuet:

% Basert patall fra2000, 2001 og 2002
% Basert pdtall frakun 1 avdeling i et sterre konsern, intervjuobjektet trodde ikke verktayet var brukt aktivt i
andre deler av konsernet.
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Leverander 1:

Har ddtatt siden Antall eRA en har deltatt i Bransge Deltar eni eRA i dag?

2003 S5-7 IKT JA

Denne leverandgren deltar i de auksjonene de finner interessante, man har ingen uttalte
strategier for ndr selskapet skal delta. Bruk av eRA utgjer bare en promille andel av totae
salgsprosesser i organisasjonen. Leverandgren hadde likevel et positivt syn pabruk av eRA.

Leverandar 2:

Har ddtatt siden Antall eRA en har deltatt i Bransge Deltar eni eRA i dag?

2001 3 Brenn og boring NEI

Leverandaren deltok i eRA fram til 2003. Grunnen til at selskapet har tatt et aktiv standpunkt
om a ikke delta etter 2003, er fordi leveranderen mener at produktene er for omfattende og
kompliserte til & selge gjennom eRA. Slik markedet er i dag vil leveranderen takke nei til ale
invitasjoner om eRA deltakel se, men pdpeker at de sannsynligvis ville vaat mer tilbayelig til &
deltai nedgangstider.

Leverandar 3:

Har ddtatt siden Antall eRA en har deltatt i Branse Deltar eni eRA i dag?

2000 4-5 IKT JA

Selskapet deltar i auksjoner de finner interessante, men dette avhenger av aktivitetsnivaet i
brangen. Imidlertid etterlyser denne leverandgren mer fokus pa langsiktig samarbeid fremfor
bruk av eRA. De eektroniske auksjonene leverandgren har deltatt i til nd, har veat store
kontrakter pa50-100 millioner.

6.1.3 Scanmarket

Scanmarket er et dansk selskap som tilbyr plattformen og softwaren som er nadvendig for &
kunne gjennomfare en eRA. Selskapet ble etablert i 1999. Scanmarkets nettbaserte
innkjgpdgsninger er brukt av over 250 kunder, hvorav mange av disse er internasjonalt
ledende i deres respektive bransjer. Scanmarket ekspanderer globalt ved & samarbeide med
utenlandske selskap. Eksempel pa et dikt samarbeid er partnerskapet inngdtt med det norske
konsulentselskapet Input A/S.
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6.1.4 Input A/S

Input A/S er det ledende og mest anerkjente konsulentsel skap innen strategisk innkjgpsledelse
0g styring av leverandgrrelasjoner. Selskapet ble etablert i 2003 og driver blant annet med
innkjgpdedelse, progektledelse og kursing. ERA inngdr som en del av selskapets
produktportefglje. Det er her viktig & understreke at Input A/S ikke eier rettighetene til
verktoyet (softwaren) selv, men kun har en distributerrolle ovenfor Scanmarket.

Per i dag kjgper ingen av vare intervjuede operatarer tjenester knyttet til eRA hos Scanmarket
eller Input A/S. Den dominerende software aktagren blant de operatarene vi har intervjuet er
Ariba, tidligere Freemarkets, men vi lyktes dessverre ikke & komme i kontakt med dette
selskapet. Likevel tror vi at bade Scanmarket og Input kan bidra med nyttige synspunkter,

erfaringer og informasjon rundt bruk av eRA.

6.1.5 Oljeindustriens Landsforening (OLF)

OLF er en interesse- og arbeidsgiverorganisasion for oljeselskaper og leverandgrbedrifter
knyttet til utforsking og produkson av olje og gass pa norsk kontinentalsokkel. Dette
medfarer at OLF representerer bade operatgrenes og leverandarenes synspunkter og er
dermed ngdt til & veae naytrale i interessekonflikter mellom partene. OLF fungerer som en
fasilitator som arrangerer mateplasser mellom operaterer og leverandgrer. OLF har blant
annet et eget brukerforum for anskaffelser, hvor bade operaterene og leverandgrene mates for
a diskutere verktgy som for eksempel eRA. Slike fora bidrar til & gke bevisstheten og
kunnskapen til akterene og gir mulighet for & diskutere potensielle problemstillinger rundt
ulike tema. Vi vet at OLF vil gi oss en interessant vinkling til eRA og bidra med nyttig
informasjon til bruk i oppgaven, skjgnt informasjonen forventes & vaare objektiv og baae preg

av at organisasjonen ma vaae naytral.
6.2 Sparreskjemaer

6.2.1 Presentag on av sperreskjemaene

Vi vil nd kort presentere to sparreskjemaer vi brukte i intervjuene med henholdsvis
operatarene og leverandgrene (se appendiks 2). Vi formulerte dtte sentrale pastander med 6
forskjellige svaralternativ. Hensikten med & bruke disse skjemaene var at vi skulle vagei
stand til & skape profiler og fa et klart, oversiktelig og ssmmenlignbart bilde av operaterenes

og leverandarenes synspunkter pa eRA. Skjemaene fungerte ogsa som en konsistenssjekk slik
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Pastandene vi formulerte pa skjemaene var tett knyttet opp til vare hypoteser. Vi vil na

presentere funnene fra sparreskjemaene og ensker med det a sette leseren direkte inn i vart

datamateriale pa en oversiktlig mate. Det som viser seg a vagre interessant vil vi trekke pa

senerei analysen.

6.2.2 Reaultater fra sperreskjemaene

Oieratﬂrenesiﬁrresk"ema

Sveert Vet

Vennligst ta stilling til
falgende pastander:

Helt
Enig

Delvis
Enig

Ngytral

Delvis
uenig

Uenig

Ikke

Vi planlegger gkt bruk av eAuksjoner
neste ar sammenlignet med de to
foregdende arene

EAuksjoner er kommet for & bli

Eauksjoner er en integrert del av var
overordnede innkjgpsstrategi

Det er mulig & skape ”vinn-vinn”
situasjoner for bade kjgper og
leverandgr i en eAuksjon

Bruk av eAuksjoner er en ngdvendighet
for & overleve i var bransje

Min  generelle oppfatning er at
leverandgrene er misforngyde med bruk
av eAuksjoner

EAuksjoner kan kun brukes ved kjgp av
salg av standardiserte varer og tjenester

EAuksjoner har  fort  til bedre
kommunikasjon og samhandling med
leverandgrene

()
N

O
N

Figur 24: Sperreskjema oper atarer

Operater 1
Operatar 2
Operatar 3
Operatar 4
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Kommentarer til operatar sparreskjemaet

Som vi ser av "strukturen” i operatgrenes svar, ser vi umiddelbart at de har noksa ulike
meninger om eRA og bruken av verktayet. Dette er spennende og vi vil senere kommentere
interessante slutninger vi kan trekke fra dette. Vi vil ikke her g& dypt inn pa hva som ligger
bak svarene, dette kommer vi tilbake til i kap 6.4-6-8, men vi vil kort oppsummere

resultatene.

Tre av fire operatarer planlegger & gke bruken av eRA neste & sammenlignet med de to
foregdende arene. Den siste operataren forholder seg ngytral. Dette kan gi oss indikasoner pa
at de spurte operatgrene pa sikt vil anvende eRA i starre grad.

Et meget interessant funn, er a samtlige operaterer er enige om a eRA er kommet for abli.
Operatgrene anvender eRA i forskjellig grad, men har tydelig troen pa at det er et verktgy som
ogsa pa sikt vil brukes aktivt.

Tre av fire operaterer har per i dag eRA som en integrert del av deres overordnede
innkjgpsstrategi. Operatar 4 har outscourcet den delen av anskaffelsesmiljget hvor det er
hensiktsmessig & anvende eRA og har derfor ikke integrert verktgyet som et ledd i deres
anskaffel sesprosesser.

Samtlige operatgrer er positive til at det er mulig & skape vinn — vinn situasjoner for bade
kjgper og leverander i en eRA. Dette kan gi indikasjoner pa at operaterene anser eRA som et
fordelsaktig verktay for bade operater og leverander og som dermed kan effektivisere

anskaffel sesprosessene.

En operater forholder seg ngytral og tre av operatgrene er uenig i at bruk av eRA er en
nadvendighet for & overleve i bransjen. Arsaken til dette kan vaae a eRA per i dag anvendes

lite sammenlignet med mer tradigonelle innkjgpsverkiay.

Vi spurte operaterene hvorvidt de mener at leveranderene er misforngyde med bruk av eRA
og fikk sprikende svar. To av operatgrene forholdt seg ngytral, noe som kan tyde pa at
operatgrene ikke gnsker a uttrykke deres meninger rundt dette. Operater 4 er delvis enig i at
leverandgrene er misfornagyde, og denne operatgren har ogsa valgt ata dette til etterretning i
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sine anskaffelsesprosesser. Operatar 2 er delvis uenig i leverandarene er misforngyd med
verktoyet.

Et uventet funn er at alle operaterene enten er enig i eller ngytraletil at eRA har fert til bedre
kommunikasjon og samhandling med leveranderene. Dette tyder pa at operatgrene ikke mener
a eRA har hatt negative konsekvenser med tanke pa samarbeid og relasoner til

leverandarene.

Vi spurte operatgrene om de mente at eRA kun egnet seg til standardiserte varer. Det som er
interessant i denne sammenheng er at det er to operaterer som er delvis enig i denne
pastanden og to som er uenig. Det er tydelig at det eksisterer ulike oppfatninger for nar eRA
egner seg best.

L everandar enes sperreskjema

Vennligst ta stilling til Helt Delvis Ngytral Delvis Sveert Vet

folgende pé’lstander: Enig Enig uenig Uenig Ikke

@kt bruk av eAuksjoner vil gke
vare marginer

@kt bruk av eAuksjoner vil
forbedre var konkurransemessige
posisjon

@kt bruk av eAuksjoner vil gi oss
tilgang til nye markeder

Operatgrene bruker auksjoner
fordi de bare bryr seg om sine
egne interesser

Det er forstaelig at operatgrene
bruker eAuksjoner pga
konkurransen i markedet

Vi planlegger & bruke eAuksjoner
i fremtiden i vare egne
kjgpsprosesser

Vi vil anbefale kollegaer og
kontakter i bransjen & delta i
eAuksjoner

.
Vi ser pa eAuksjoner som en a‘i
ofich @

Figur 25: Sperreskjema leverandgrer

@
N

Leverander 1

Leverand@r 2. ....ceeeeee e

Leverand@r 3 sesssssssssssssssnsasnnnsasnnnannnnannnsn
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Vi ser ogsa av leverandarenes sparreskjema, at det er en del sprikende oppfatninger, skjant
det er mindre uenighet mellom leverandgrene enn operatarene. Det er viktig & presisere at
disse leverandarene opererer i forskjellige bransjer og dermed kan ha deltatt i ulike auksjoner

med forskjellige operaterer. Dette kan legger faringer for deres svar.

Samtlige leverandarer tror ikke at bruk av eRA vil gke deres marginer. Tatt dette i
betraktning, vil det ikke komme som noen overraskelse at leverandgrene stiller seg negative
til bruk av verktgyet.

Leveranderene er alle enige om at gkt bruk av verktgyet vil bidra til & forbedre deres
konkurransemessige posisjon. Det er verdt & merke seg at dette svaret til en viss grad strider
mot det inntrykket vi har fatt i intervjuene. Vi kan ikke utelukke a leveranderene har
misforstétt sparsmalet og at det derfor er vanskelig a tolke svaret. Det kan likevel henge
sammen med at leverandgrene ser pa eRA som en mulighet for & vinne flere kontrakter pa sikt

og dermed oppna sterre markedsandeler enn tidligere.

To av tre leverandarer mener at dersom bruken av eRA gker, vil leveranderene fa tilgang til
nye markeder de ikke tidligere har operert i. Arsaken til dette kan vage at leverandgrene
kommer i kontakt med flere kjgpere pa grunn av faare geografiske restriksoner. Dersom det
na er dik at det mellommenneskelige aspektet forsvinner i en eRA og at prosessen blir mer
objektiv, kan ogsa dette gjere det enklere for nye leverandgrer & fa innpass i nye markeder.
Leverander 2 er imidlertid svaat uenig i at gkt bruk av eRA vil gi tilgang til nye markeder.
Bakgrunn for dette, kan vage at leverandgren mener at eRA ikke er anvendelig for den type

produkter/tjenester selskapet leverer.

Leveranderene er dle enige om at operatgrene kun bruker eRA for & ivareta sine egne
interesser. Svaret her var ikke overraskende, da partene i en konkurransesituasjon naturligvis

bryr seg mest om egne interesser.

Leverander 1 har forstaelse for at kjgperne anvender eRA pa grunn av konkurransen som
rader i markedet. Dette kan henge sammen med at denne leverandaren tilbyr produkter som
egner seg for eRA og dermed kanskje for hard priskonkurranse. De to andre leverandgrene
mener det stikk motsatte og har overhodet ikke forstaelse for operatarenes bruk av eRA.
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PA spgrsmd om leveranderene selv planlegger & ta i bruk eRA i deres egne
anskaffel sesprosesser, svarer leverander 2 at dette er uaktuelt, mens de to andre leverandgrene
er usikre. Leverander 1 og 3 vil nadig ty til bruk av verktgyet med mindre de blir presset til
det pd grunn av gkt konkurranse i markedet. Sistnevnte leverander vil heller satse pa
langsiktige relasjoner og partnerskap med deres egne underleveranderer.

Leverander 1 ville anbefalt kollegaer og kontakter i brangen & delta i en eRA. De andre
leverandgrene er uenige i dette og ville dtsa ikke anbefalt deltakelse. Dette kan henge

sammen med at leverandarene har ulike erfaringer og oppfatninger knyttet til verktoyet.

To av leverandarene er delvis enige i at de ser pa eRA som en trussel heller enn en mulighet.
Leverander 1 er ngytral i dette spgrsmalet. Dette kan tyde pa at leverandarene generelt har en
negativ oppfatning av eRA.

6.3 Presentagon av rammeverket for analysen

Modellen nedenfor er et rammeverk vi vil anvende i var analysedel for lettere & strukturere

innsamlet informasjon. Og som modellen viser, gnsker vi en aktiv bruk av hypoteser.
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Mulige
Exfaringer med Holdninger/ forbedrings- Framtidiz
bruk aveRA [|:> synspunkter til |[|:> tiltak ved bhruk ||“:> potensial for
eRA aveRA eRA
Hypoteser Hypoteser Hypotese Hypoteser
iy 1 iy 1
Nr:1, 23 Nr: 4,5.0,7 Nr: 8 Nr: 2,10,11
Nunner | Hypotese

1 Bruk av electronic Feverse Auctions farer til redusat lgaps- og salgspris

2 Bruk av electronic Reverse Auctions farer til redusert tidshni

3 Flectronic Feverse Auctions egner seg best for standardiserte varer

4 Bruk av electronic Feverse Auctions e mer fordelaltio for kjeper

5 Bruk av electronic Eeverse Auctions bidrar til 4 fomringe relasjonen mellom kjsper og
leverandsr

i Lesreranderene anser electronic Reverse Auctions sotn en raulighet

7 Ftislee retrungslinjer er vildigere i electronic Feverse Auctions sammenlignet med vanlige
ansild-tl-ansikt forhandlinger

8 Det er samvariasjon mellom kepernes 0g leveranderenes synspunicter pa forbedringstiltals

g Diet er tendens tl el trulzav electronic Feverse Auctions

10 Flectronic Feverse Auctions e en integrert del av lgepernes langsiltige
anskaffelsesstrategier

11 Electronic Feverse Auctions e kormnet for & bl

Figur 26: Modell som viser oppbygningen av analysen
For & kunne svare pa var problemstilling, vil vi nd analysere bruken og synspunktene pa

electronic Reverse Auction i norsk oljeindustri. Modelen for diskusjonen er allerede

introdusert i kap. 2.1.3 og for ordens skyld vil vi bruke denne modellen aktivt i analysen slik

at leseren til ethvert tidspunkt er klar over hvor i analysen han/hun befinner seg. Vi vil hente

frem hypotesene som grunner ut fra teorien og undersgke om disse hypotesene stemmer

overens med empirien.
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6.4 Erfaringer med bruk av eRA

hulige

Erfaringer med Holdninger/ forbedrings- Framtidig
bruk av ey syvnspunkiter til tiltal: ved bruk Il potensial for
eRA av eBA

| dette kapittelet vil vi se naamere pa oljebrangens erfaringer med innkjapsverktayet eRA. Vi
vil undersgke hvorvidt verktayet bidrar til tidsbesparelser, kostnadsredukgoner samt vurdere
anvendeligheten av verktoyet.

6.4.1 Hypotese 1. Bruk av electronic Reverse Auctions ferer til redusert kjgps- og
salgspris

Som nevnt i kap. 5.1.1, er muligheten for & oppna gkonomiske besparelser i form av redusert
pris den mest avgjerende drsaken til at kjgpere anvender eRA. Allerede foreliggende
forskning konkluderer med a prisen reduseres nar eRA anvendes i anskaffelsesprosesser. Vi
vil nd undersgke om det samme er tilfelle i var studie som tar for seg markedsprisen pa ulike

varer og tjenester i norsk oljeindustri.

Samtlige av operatgrene hevdet a de hadde oppnadd besparelser gjennom lavere pris. De gir
riktignok uttrykk for a det kan veare vanskelig & kvantifisere besparelsene, da det ikke alltid
gir et riktig bilde & sammenligne med historiske priser. Som en av operatarene uttalte, kunne
det i store rammeavtaler som er inngétt for fire & om gangen, vaare vanskelig & sammenligne
navagende pris med historiske priser. Dette henger sammen med at markedsforholdene,
prisene painnsatsfaktorer, ny teknologi osv. kan ha endret kostnadsstrukturen betydelig.
Basert pa vare tall, ser vi at operaterene har oppnadd giennomsnittlige besparelser pa mellom
15 og 30 %. En av operaterene hevdet at selskapet hadde oppnadd besparelser pa opp til hele
60 %. Disse tallene levner ingen tvil om at verktgyet har veat suksessfullt for operaterene.
Dette kan ogsdillustreres gjennom falgende sitater: " Det har gitt sinnssyke besparelser!” , " Vi
har oppnadd tilfredsstillende og gode kommersielle resultater og sannsynligvis mer riktige
markedspriser” .

Tilsvarende har leverandgrene opplevd reduserte salgspriser ndr operatarene velger a bruke

eRA. Som vi ser av sparreskjemaet i kap. 6.2.2, er leverandarene skeptiske til om gkt bruk av
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eRA vil forbedre deres marginer. Dette kan tyde pa deres priser blir presset ved & deltai en
eRA.

Imidlertid mener leverander 3 a det bare er ved farste gyekast operatarene oppndr en
betydelig redusert kjgpspris, og ogsa i kap. 5.1.1 trakk vi frem argumenter som at totalprisen
ikke nadvendigvis blir lavere ved bruk av eRA. Leverander 3 sier at dersom en ser pa
totalsummen, vil operatarene til slutt métte belage seg pa at det de sparer i kjgpspris ma de
bruke for & kigpe ekstra service, samarbeid om HMS, FoU og andre tjenester. Slike
tilleggstjenester faller ofte utenfor produkter/tjenester som er anskaffet gjennom eRA. En av
leverandgrene fortate at et av de store oljeselskapene i Norge hadde giennomfart en eRA for
ca. 1 & siden. Overraskende nok vant et mindre selskap kontrakten, og operataren var forngyd
med tidenes avtale rent gkonomisk. Imidlertid har, i falge var kilde, ikke denne leverandaren
greid 4 tilfredsstille de krav som ble satt og operatgren har i disse dager sagt opp denne
leverandgren og skal gjennomfgre en ny eRA pa samme kontrakt. Dersom en nd i ettertid
regner pa denne operatgrens totale kostnader i forhold til bruk av eRA, er det ikke sikkert at
det er s attraktivt som mange regner med. Videre fikk vi inntrykk av at leveranderene faler
mindre forpliktelse til oppdragsgiver ndr eRA blir anvendt, noe som kan resultere i mindre
total verdiskapning.

Skjermbildene nedenfor illustrerer tre reelle electronic Reverse Auctions som er foretatt i
norsk oljeindustri de 5 siste &rene. Av disse gar det fram at besparelsene var henholdsvis 8 %,
11,5 % og 39,3 %.
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Figur 27: Aukson med 8 % bespar else (Accenture, 2001)
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Achia
D Plannad Choas Chse

Figur 28: Auksion med 11,5 % bespar€else (Accenture, 2001)

Planned Actual

Open Close Close

Figur 29: Auksjon med 39, 3% besparese (Accenture, 2001)

At bruk av electronic Reverse Auction farer til redusert markedspris pa kort sikt er sikkert,
men hvorvidt operatarene evner & opprettholde disse lave prisene uten at det gar utover den
totale verdiskapningen pa sikt, er heller tvilsomt. Dersom prisene farst blir presset til et
minimum niva, vil ikke bruk av eRA vaae like attraktivt pasikt. Da ma andre fordeler, som a
verktgyet blant annet effektivisere innkjgpsprosessene, bli mer avgjerende for bruk av
verktoyet.

Til tross for dette velger vi a stette hypotesen, men gjgr oppmerksom pa at en ma skille
mellom markedsprisen pa kort sikt og lang sikt.
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Behold hypotese: Bruk av electronic Reverse Auctions farer til redusert kjgps — og salgspris

6.4.2 Hypotese 2: Bruk av electronic Reverse Auctionsferer til redusert tidsforbruk

Som vi trakk fram i teorigrunnlaget, viser internasjonale studier at bruk av eRA farer til
redusert tidsforbruk sammenlignet med mer tradisonelle innkjgpsverktay (Beall mfl, 2003).
Spat tid pa informagonsutveksling samt unngdelse av langvarige individuelle
forhandlingsrunder, refereres til som hovedarsaken til redusert tidsforbruk ved anvendelse av
eRA. | kap. 3.3.2 s vi at prosessen rundt bruk av eRA kan delesinni tre faser: forberedelse,
giennomfgring og tildeling. Det ble her understreket at forberedelsene er betydelig mer
omfattende ved anvendelse av eRA sammenlignet med mer tradisonelle innkjgpsverktay.
Dette kan indikere at bruk av eRA ikke ngdvendigvis ferer til redusert tidsforbruk.

Samtlige operaterer hevdet det ikke var tid & spare pa & bruke eRA i anskaffelsesprosessene.
Dette var overraskende da enkelte forskere i sterk grad fremhever tidsbesparelser som en av
hodegrunnene til at verktgyet anvendes (Beall m. fl., 2003). Operaterene fremhevet a eRA
krevde s3pass grundig og tidkrevende forarbeid dlik at totalt tidsforbruk forble det samme. Et
sitat som: ” Den tiden vi sparer pa forhandlingene - bruker vi i forkant av auksonen - sa rent

tidsmessig gar vinningen opp i spinningen!” bekrefter nettopp dette.

Det er nadvendig & vage kritisk til dette, og vi ser at avviket mellom teorien og empirien kan
skyldes at teorien er basert pa internasjonal forskning der verktayet har veat benyttet i langt
starre grad enn i norsk oljeindustri. Desto mer erfarne brukerne av verktgyet er, desto lengre
nedover palagingskurven vil de bevege seg. Dette tilsier at gkt bruk av verktayet vil fare til
redusert tidsbruk pa sikt. Vi dpner atsa for at dette kan vage en arsak til vart overraskende

funn.

Pa leverandarsiden var det ogsa radende oppfatninger om at det ikke var tid & spare pa adelta
i en eRA. Dette kan ha sammenheng med at leverandgrene har deltatt i fa auksoner og at de
dermed bruker mye tid pa opplaging og pa & sette seg inn i verktgyet. Pa bakgrunn av denne
diskusjonen velger vi a forkaste fgl gende hypotese:
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Forkast hypotese: Bruk av electronic Reverse Auctions farer til redusert tidsforbruk

6.4.3 Hypotese 3: Electronic Rever se Auctions egner seg best for standardiserte varer.

Som vi sAi kap. 5.1.3 eksisterer det meget sprikende oppfatninger i litteraturen om hvorvidt
eRA kun egner seg til kjgp og salg av standardiserte varer. Som vi blant annet ser av svarene i
sparreskjemaet for operatgrene i kap. 6.2.2, er det like delte oppfatninger i praksis som i
teorien. Samtlige operaterer er enige om at eRA er et verktgy som egner seg utmerket til kjgp
av standardiserte varer. Et sitat fra en av operaterene bekrefter dette: " ERA er ypperlig for
standardiserte varer med klart definerte spesifikagoner” .

Operatgrene er imidlertid uenige om hvorvidt verktayet kan brukes pa mer komplekse
anskaffelser. To av operatgrene er "delvis enige” i a bruken av eRA begrenser seg til
standardiserte varer. Disse operatgrene mener a det blir for komplisert & bruke eRA til a
anskaffe mer komplekse varer og tjenester, der pris bare er ett blant mange kriterier som blir
vektlagt. Videre er en operator "delvis uenig” og en annen operater “svaat uenig” i at man
bare kan bruke eRA pa standardiserte varer. En av de sistnevnte operatgrene uttaler som
falger: "ERA kan brukes pa alt mellom himmel og jord med noen fa unntak’. Operater 1
pdpeker at forutsetningen for a bruke eRA er at det er gjennomfarbart & utarbeide detaljerte
foresperser og at det dermed er mulig & sammenligne tilbudene fra leveranderene. Dette
stemmer ogsa overens med teorien, se kapittel 3.2.1. S lenge det er mulig, ser ikke denne
operatgren noen begrensninger med bruk av verktayet. Operatar 3 mener at eRA ogsa kan
benyttes ved komplekse og sammensatte anskaffelser, men operataren har formulert felgende
forutsetninger for nar eRA egner seg best:

Anskaffelser med god konkurranse

Anskaffelser med klart definerte krav og spesifikasjoner

Anskaffelser hvor tilbudene er sasmmenlignbare og transformerbare

Anskaffelser med akseptable byttekostnader
| kapittel 3.2.1 fikk vi ogsd bekreftet at eRA e anvendelig for produkter med tydelig

spesifikasjoner og i markeder med sterk konkurranse.
I norsk oljeindustri er eRA blitt brukt ved anskaffelser av mange ulike typer varer og

tjenester. Verktayet er blitt anvendt pa at fra standardiserte varer som PC-er, kulepenner og

verneutstyr, til mer avanserte rammeavtaler og kontrakter med flere spesifikasjoner.
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Eksempler pa slike avansert kontrakter kan vage  vedlikeholdskontrakter,
forpleiningskontrakter, innleiing av kompetanse, produksjonsboring eller ordre pa et fartay.
Operatgrene som har stétt bak disse anskaffelsene, béde dem av standardisert og mer

kompleks art, mener at disse aukgonene har vaat suksessrike.

Pa leverandersiden derimot finner vi en bred enighet om at eRA som forhandlingsverktgy kun
er anvendelig pad mer standardiserte varer og tjenester, og ikke pa kompliserte tjenester og
produkter. ERA egner seg best til engangskjep og ikke til avanserte avtaler der det er
nadvendig & spesialtilpasse leveransen og/eller inkludere service og produktutvikling. Det blir
i samsvar med dette, framhevet i kapittel 3.2.2 at eRA bgr brukes pa kontrakter av kortvarig
karakter og i tilfeller hvor byttekostnadene er lave. Leverandarene mener at muligheten for
ekstra service og gkt mulighet til verdiskaping, fjernes ndr operatgrene tar i bruk eRA. En av
leverandgrene refererte til et eksempel om en operatgr som ville kjgpe forskning og utvikling
(FOU) ved bruk av eRA. Om dette uttate leveranderen: " Dette var harreisende og
representerer ytterpunktet for produkter og tjenester som absolutt ikke egner seg for eRA”.
Som nevnt tidligere har en av leveranderene valgt a ikke deltai eRA, da de mener at deres
produkter og tjenester er unike og komplekse, og at de dermed ikke egner seg for eRA.
Leveranderen uttaler i den forbindelse: " Det er en ren prinsipp sak, produktene vare egner

seg ikke i eAuksoner” .

Scanmarket og Input AS har ogsa tatt hensyn til sparsmalet om hvorvidt eRA bare egner seg
for standardiserte varer. Scanmarket har utiklet et eget program som gjer a brukerne av
softwaren (altsd kjgperne) selv kan finne ut om anskaffelser egner seg for eRA. Dette
programmet fokuserer pa faktorer som varens/tjenestens kompleksitet og konkurranse i
markedet. Scanmarket og Input AS hevdet a eRA egnet seg best ndr varen/tjenesten var lite
kompleks og ved hgy konkurranse i markedet og dette ssemmer godt overens med det vi trakk
fram i kapittel 3.2.1.

Som vi ser, e det svaat sprikende meninger bade innad i operatergruppen samt mellom
operater og leverandergruppen om hvilke produkter og tjenester eRA bar anvendes pa
Imidlertid tror vi at motstanden fra leverandarene som tilbyr mer komplekse varer og tjenester
kan vaze stor. Det later til at det ikke er noen tekniske begrensninger i forhold til hva
verktgyet kan brukes pad Det er vanskelig & trekke en slutning pa bakgrunn av den

informasjonen vi har innhentet. Vi vil imidlertid presisere at eRA ogsa er anvendelig for mer
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kompelekse varer og tjenester, men det er bred enighet i vart datamaterial om at eRA egner
seg best for standardiserte varer. Pa bakgrunn av empirien velger vi derfor & beholde felgende

hypotese:

Behold hypotese: Electronic Reverse Auctions egner seg best for standardiserte varer

6.5 Holdninger /synspunkter til electronic Rever se Auction

Mulige
Erfaringer med Holdninger/ forbedrings- Framtidig
bruk av eBA svnspunkter til tiltalk ved bruk I]:> potensinl for
eRA av eRA

| dette kapittelet vil vi undersgke og diskture operatarenes og leverandgrenes synspunkter pa
eRA. Vi vil drafte fordeler og ulemper ved a deltai en electronic Reverse Auction belyst fra
bade operategrenes og leverandarens perspektiv. Videre vil vi finne ut om leverandgrene anser
eRA som en trussel eller mulighet. Det er ogsa av interesse & finne ut om bruk av eRA har
hatt noen pavirkning pa relasjonen mellom operaterene og leveranderene. Electronic Reverse
Auction er et forholdsvis nytt verktgy og der er derfor viktig & fokusere pa etiske
problemstillinger som kan oppstd i kjglvannet av en slik auksjon. Etikk vil vi ta opp mot
slutten av dette kapittelet.

6.5.1 Hypotese 4: Bruk av electronic Reverse Auctionser mer fordelaktig for kjgper

| kap. 5.1.4 trakk vi fram at det eksisterer motstridende synspunkt pa hvorvidt eRA er mer
fordelaktig for kjgper enn leverander. Leverandarene mener selv at ulempene er starre enn
forddlene ved & delta Kjgperen pa den andre siden pastér at leverandarenes klager er
overdrevet og a det er gunstig for leverandarene a delta i en eRA. Det er derimot foretatt
forskning som viser at kjgperen blir favorisert i electronic Reverse Auction (Carter m.fl.,
2004). Vi vil pa bakgrunn av innsamlet data fra utvagte operaterer og leveranderer i norsk
oljeindustri diskutere og undersgke hvorvidt det finnes hold for hypotesen ovenfor. For & se
bade operatarenes og leverandarens fordeler og ulemper fra en annen synsvinkel, sa vi ogsa
nytten av a hare hva andre sentrale parter som OLF, Scanmarket og Input A/S mente.
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Operatarer

Fordeler for operatgrene

Det var ikke overraskende at det var stor enighet blant operaterene om at eRA farte til lavere
innkjgpspris, noe vi alerede fikk bekreftet i hypotese 1 og som ogsd ble framhevet i kap.
3.4.1. Som nevnt er muligheten for gkonomiske besparelser gjennom lavere pris tross at en

av hovedgrunnenetil at operaterene anvender eRA.

Ved bruk av eRA kreves det at operatgrene utarbeider mer detaljerte spesifikasjoner av
leveransen, da leverandarenes tilbud skal kunne sammenlignes pa en objektiv mate. Samtlige
operatgrer fremhevet a en bedre og mer ngyaktige spesifikagon av foresparselen var en
viktig fordel ved bruk av eRA. En mer presis spesifikasjon bidro til at riktige personer i
organisasionen ble involvert pa et tidligere tidspunkt, noe som resulterte i at operaterene
métte bestille feare endringsordre i etterkant av kontraktinngdelsen. Det var interessant a
oppdage at bedre spesifikasioner representerte en fordel for operaterene, da dette ogsa krever
betydelige ressurser.

En annen fordel som ble nevnt av flere operaterer, var at eRA bidrar til a innkjgpsprosessen
blir mer gjennomsiktig og dpen. | og med at prosessen blir mer dpen er det ogsa vanskeligere
A basere tildeling av kontrakten pa subjektive meninger og foreta forskjellsbehandling mellom
leverandgrene. | oljebransen er det et kontinuerlig fokus pa korrupson,
konkurranselovgivning og etikk, og bruk av eRA kan fgre til at det blir vanskeligere a
giennomfgre uetisk handlinger. Dette kan bidra til at leverandgrene far okt tillit til a
operatgrene foretar en rettferdig tildeling av kontrakten. P& denne méten kan operatgrene
bruke eRA som et legitimeringsverktgy. A anvende eRA som et legitimeringsverktay var en
fordel som ikke er belyst i eksisterende litteratur og som dermed var interessant & oppdage.

En av operatarene papekte at eRA er et enkelt verktay i bruk og at de ansa dette som en stor
fordel. Dette var ogsa en stor fordel ved introduksjon av eRA til leverandgrene, da det var
relativt ukomplisert for leveranderene & sette seg inn i verktgyet. Resultatet av dette var
mindre ressursbruk i form av opplaging fra operatgrenes side. En mulig konsekvens av at
verktoyet er enkelt & anvende, er a leverandarene blir mer positive og ensker & delta i
auksionene. Denne fordelen er ogsa nevnt i kap. 3.4.1 og var ikke uventet a finne igjen i

empirien.
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Operatgrene framhevet at okt tilgang av leveranderer, grunnet mindre geografiske
restriksjoner, var en fordel ved bruk av verktayet. Dette bidro til a leveranderer som ikke
tidligere hadde veat aktuelle, nd ble potensielle leverandarer. En naturlig konsekvens av dette
er gkt konkurranse blant leverandgrene, som igjen kan fere til lave innkjgpspris for

operatgrene.

Scanmarket viste til a lavere pris, mer transparent marked og en forsterket
konkurransesituasjon alle var fordeler som kunne realiseres ved & anvende eRA. Av
diskusjonen ovenfor ser vi at disse er reelle fordeler for operatgrene i oljebransjen, s dette

var ikke uventet.

Scanmarket og Input AS hevdet at en sentral fordel for operatarene var tidsbesparelser og
dermed en raskere bedutningsprosess. Ved naamere undersgkelser, fant vi ut a operaterene
ikke erfarer tidsbesparelser. Dette ble ogsa bekreftet i hypotese 2, og var overraskende med
tanke pa at tidsbesparelser er en hyppig diskutert fordel ogsa i litteraturen. Mulige arsaker til
dette funnet er inngdende diskutert i hypotese 2.

Scanmarket og Input AS hevdet ogsa at kostnadsreduksjoner kunne oppnas ved bruk av eRA.
Dette ble ogsa framhevet som en fordel i kapittel 3.4.1. Tilbakemeldingene fra operatgrene
derimot, viser at dette ikke semmer overens med deres erfaringer. Operatarene ga verken
uttrykk for reduserte eller gkte kostnader, men heller at de holdt seg pa omtrent samme niva

som tidligere.

Som ventet finnes det mange fordeler med bruk av verktgyet. Vi ser at fordeler innen
beslutningstaking, administrasjon, pris og konkurranse, som nevnt i kapittel 3.4.1, ogsa blir
framhevet av operatgrene. Det er imidlertid interessant & se at fordeler som ikke er diskutert
inngdende i teorien, og som vi ikke var klar over i utgangspunktet, gjer seg gjeldende.
Samtidig var det overraskende at ”bekreftede sannheter” fra teorien som at en sparer tid og
kostnader ved eRA viste seg a ikke stemme hos vare respondenter. Vi vil nd se pa

operatgrenes ulemper med verktgyet.

Ulemper for operatgrene
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Som vi sai kap. 5.1.4, viser forskning at eRA er et mer fordelaktig verktgy for operatgrene
enn leverandarene. Dette er i og for seg postivt for operaterene, men det kan ogsa medfere
sterk motstand fra leverandgrene som ikke vil delta i eRA. Denne motstanden fremhevet
enkelte operatarer som en ulempe, og de mente a dette kunne vagre en hindring for a lykkes
med gjennomfaring av en eRA. Operater 2 og 3 antydet pa den andre siden at de var sdpass
attraktive for leverandgrene og var derfor ikke bekymret for at viktige leveranderer uteble fra
eneRA.

Det er verdt & legge merke til a en av operaterene pdpekte at prisbesparelsene operatarene
oppnadde i og for seg var bra, men at det sterke prispresset faktisk kan ga utover andre kilder
for verdiskapning som samarbeid rundt HMS, service og FoU. En av operatgrene ser at
leverandgrene kan komme i en presset situagon der de er nadt til prioritere bort for eksempel
hay kvalitet pa service, da de ikke lenger far dekket dette i salgsprisen. Dette kan utgjer en
ulempe for operatgrene noe som viser seg i felgende sitat. ” Det er ikke sikkert at eRA gir et
bedre resultat enn en vanlig anbudsprosess’ . | kapittel 3.4.2 ble dette ikke nevnt som en
ulempe. Dette kan henge sammen med at teorigrunnlaget vart er basert pa amerikansk

litteratur, mens det som nevnes av operatgrene er spesielt for norsk olje — og gassindustri.

Operater 2 framhevet at det til tider kunne veare vanskelig & vurdere hvorvidt de ulike
anskaffelsene var anvendelige for eRA. Ut fra hypotese 3 ser vi at det er en utfordring a
vurdere anvendeligheten. Vi sd a eRA var blitt brukt pa enkle samt mer komplekse
anskaffelser i norsk oljeindustri og vi slo fast at verkigyet passet best for standardiserte varer
og tjenester. Dette er et mye diskutert tema uten klare svar, og det kom ikke som noen

overraskelse at operaterene var usikrei forhold til ndr de skulle anvende eRA.

To av operaterene framhevet ogsa at intern motstand mot eRA fra egen organisasjon var en
utfordring. Disse operatgrene viste til & kommersiell og teknisk avdeling ofte var uenige,
bade n&r det gjaldt utarbeidelse av foresperselen og verktgyets anvendelighet. Den tekniske
avdelingen hevdet at eRA i noen tilfeller ikke tok hensyn til kvalitet og kun fokuserte pa pris.
En av operatarene papekte at dik intern motstand fort kan bli et hinder som ma overkommes
for & lykkes med bruk av eRA. Operater 3 mente at verktgyet ma selges internt for & unnga

motstand og akseptere at implementeringen av eRA er en modningsprosess som tar tid.
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Ulempene som nevnes her, er til en viss grad forskjellig fra ulempene vi listet opp i tabell 4.
Dette kan som nevnt ha sammenheng med a vi har intervjuet akterer i den norske

oljebransjen, og teorikapittelet er basert pa amerikansk litteratur.

Som ventet fremhever Scanmarket og Input A/S vesentlig faare ulemper enn fordeler for
operatgrene. Dette er ikke overraskende, da Scanmarket skal selge software som blir brukt til
agjennomfgre eRA. Dermed vil det bli feil &legge saalig vekt pa deres standpunkt om at det
finnes flere fordeler enn ulemper med verktayet. V& generelle oppfatning er at bade

Scanmarket, Input A/Sog OLF er enige i de ulempene som operatarene selv fremhever.
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Figur 30: Oppsummering av oper atgrenesfordeler og ulemper ved bruk av eRA
Det er opplagt og forventet at det eksisterer flere fordeler enn ulemper for operaterene ved
bruk av eRA i og med at de fleste operatgrene tross alt velger & benytte verktayet.

L everandgarer

Fordeler for lever andarene

Samtlige leveranderer var enige om at det var fordelaktig at éRA bidro til en mer dpen og
objektiv prosess sammenlignet med tradisjonelle forhandlingsmetoder. | en eRA kan
leverandgrene falge utviklingen i auksionen i sanntid og de vet hele tiden hvilken pris de ma
by for & vinne kontrakten. Dette kan illustreres gjennom fglgende utsagn: ” Vi vet at vi kan fa
kontrakten uansett, bare vi gar lavt nok i pris’. Som vi sa av diskugonen rundt operaterenes
fordeler, er det verdt & legge merke til at bade operaterene og leverandgrene er enige om at

eRA resulterer i en mer transparent innkj@psprosess.

Tilgang til viktig markedsinformasjon mente flere leverandarer var en fordel ved a delta i

eRA. Leverandgrene far informasion om prisutviklingen i markedet og kan justere sine priser
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deretter. Leveranderene far dermed vite om de er i stand til & konkurrere prismessig gjennom
prissignaler fra deltakende konkurrenter. Dersom de ikke er konkurransedyktige er dette et
tegn pa at leverandarene ma forbedre sin kostnadsstruktur. Forbedret kostnadsstruktur kan pa

sikt bidratil at leveranderene stér sterkere i konkurransen.

Det faktum at eRA foregdr over Internet og dermed bidrar til & redusere de geografiske
begrensningene om hvilke leveranderer som kan delta, ble av leverander 3 pdpekt som en
fordel ved bruk av verktayet. Dette kan bety at leveranderene, i sterre grad en fer, far
mulighet til & konkurrere om flere potensielle kontrakter og kan gke sine markedsandeler. Av
sperreskjema presentert i kapittel 6.2.2, gar det fram at to av tre leveranderer mener i at de far
ekt tilgang til nye markeder ved & delta i electronic Reverse Auctions, noe som da tydelig

utgjer en stor fordel.

Vi ser at leverandgrene nevner mange av de samme fordelene innenfor nye muligheter, pris
og informasjon som i tabell 5. Dette tyder pa at det til en viss grad er samsvar mellom hva

som blir hevdet i teorien og hva som faktisk er tilfellei praksis.

Fordelene Scanmarket, Input A/S og OLF framhevet stemte godt overens med leverandgrens
synspunkter. Imidlertid pdpekte Scanmarket at leverandgrenes kostnader ved & deltai selve
auksionen var lav. Leverandgrene nevnte ikke lave kostnader som en eksplisitt fordel ved a
delta i eRA og vi klarte dessverre ikke & fa et klart svar pa dette under intervjuene med

leverandgrene.
| utgangspunktet kan det vaare naturlig atro at det ikke er sd mange fordeler for leverandarene
ved adeltai eRA. Det gér likevel fram av diskusionen ovenfor at leveranderene selv er i stand

til identifisere flere sentrale fordeler med bruk av eRA.

Ulemper for leverandgrene

Det var ikke overraskende at leverandgrene selv hevdet at det var flere ulemper enn fordeler
med deltakelse i éRA. Dette kommer ogsa fram i sparreskjemaet (se kap.6.2.2) hvor 2 av 3
leverandgrer ikke ville anbefalt deltakelse i eRA til kollegaer. Det var heller ikke uventet at
samtlige leverandarer var misforngyde med det prispresset de utsettes for. Som nevnt far, ser
vi ut frasparreskjemaet i kap. 6.2.2 at operatarene mener at marginen deres vil reduseres. En

leverander uttalte ogsa: ” Prisene blir drevet noe s inn i granskauen ned” .
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En annen ulempe er at selve auksjonsformatet kan bidra til & skape et ”"gambling” miljg pa
grunn av Korte tidsfrister og opphetete forhandlinger. Dette kan fort resultere i irrasjonelle
handlinger fra leverandarens side der de byr langt under det de selv er tjent med og faren for

"winners curse®™” gker betraktelig.

| samsvar med kap. 3.4.4, pdpekte to av leverandarene at en ulempe ved eRA var at det
mellommenneskelige aspektet mellom leverandgren og operataren forsvinner. Dette gjer a
leverandgrene ikke har mulighet til & mgte operatarene personlig og pavirke prosessen i like
stor grad som ved ansikt - til ansikt forhandlinger. Leverander 3 hevdet ogsd a operaterene
var s opptatt av & vaae upartiske og objektive at det gikk utover relagonsbyggingen med

leverandgrene.

Samtlige leveranderer framhevet at de ikke fikk tilstrekkelig innsikt i hvordan de ble vektet i
forhold til tekniske, kommersielle og andre typer faktorer, og at dette kunne vaae en kilde til
frustragon. For leverandarene kan det da oppleves som om en eRA kun handler om pris, selv
om operaterene hevder at dette ikke er tilfellet. Falgende utsagn kan illustrere dette: ” En dik
auksgon handler kun om kroner og arer” . At leveranderene mener at eRA kun fokuserer pa
pris blir ogsa gjennomgaende framhevet som en ulempe i kapittel 3.4.4 og det var derfor ikke

uventet afinne at leverandgrene var av samme oppfatning.

En annen ulempe som ble nevnt, var at eRA ikke fokuserer nok pa samarbeid og dermed
mister operategr muligheten for gkt verdiskapning. Ved bruk av eRA forhandles det om en
naye utarbeidet spesifikason, mensi tradisjonelle anbudsforhandlinger er det mulig for begge

parter og "gi og ta’ og dermed komme bedre ut av kontrakten.

En annen ulempe var at leveranderene var redde for at andre kunder og konkurrenter kunne fa
informagon om deres gjeldende priser. En slik avslegring kan gjere a leveranderene, for

eksempel, blir nadt for atilby samme lave priser og betingelser til samtlige av sine kunder.

Leveranderene som vi intervjuet, nevner enkelte ulemper innenfor konkurranse, pris,
informagion, etikk og beslutningstaking som er listet opp i tabell 6. Dette kan gi indikasjoner

pa at ulempene som er framhevet i litteraturen, ogsa stemmer i praksis.

% For definision, se Appendiks 1
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Det faktum at verktayet er forholdsvis nytt og representerer noe ukjent og skummelt ble
fremhevet av OLF. Imidlertid later det til a leverandgrene ikke ser pa dette som en stor
ulempe. De virket positive til verktgyet og ga uttrykk for at det var enkelt & bruke. Vi velger
dermed & se bort fra denne ulempen.
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Figur 31: Oppsummering av leverandgrenesfordeler og ulemper ved bruk av eRA

Ved abelyse eRA fra leverandarens perspektiv finner vi at det er betydelig flere ulemper enn
fordeler. Scanmarket, Input A/S og OLF er ogsa enige seg i mellom om hvilke fordeler og
ulemper som eksisterer for leverandgrene og disse stemmer i tillegg overens med

leverandgrenes egne oppfatninger.

Oppsummering
Ved & drafte fordelene og ulempene fra ulike parters synspunkter, kombinert med synspunkter
fra OLF, Scanmarket og Input A/S, f&r vi et bedre grunnlag for & vurdere disse.

Ut fra diskusionen ser vi at operaterene har klare meninger om hva som er fordelene og
ulempene ved bruk av eRA og av figur 30 ser vi at det er flere fordeler enn ulemper for
operatarene. De fordelene og ulempene som ble nevnt av bade Scanmarket, Input A/S og OLF

stemte ogsa overens med operatarenes egne synspunkter.

Det var interessant a finne ut at eRA i noen tilfeller ogsd kan vege fordelaktig for
leverandgrene. Som ventet finner likevel vi at ulempene for leveranderene ved & deltai en
eRA overgdr fordelene. | sparreskjemaet i kap. 6.2.2 gar det ogsa fram a samtlige

leverandgrer mente at operaterene kun anvendte eRA for divareta egne interesser.
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Vi var interesserte i & finne ut om verktgyet eRA er mer fordelaktig for operatarene enn
leverandgrene. Dette er den klart dominerende oppfatningen og det var dermed spennende &
underseke dette i praksis. Basert pa gjennomgangen ovenfor, finner vi ikke antydninger til at
noe gar i mot denne rédende oppfatningen. Vi ser at det er flere fordeler for operataren enn
for leverandgren ved bruk av eRA, og tilsvarende faare ulemper hos operataren enn hos

leverandgren. Dette tyder pa at det etter alt & demme finnes stette for var hypotese.

Behold hypotese: Bruk av electronic Reverse Auctions er mer fordelaktig for kjgper

6.5.2 Hypotese 5: Bruk av electronic Reverse Auctions bidrar til & forringe relagonen
mellom kjgper og leverander

Av kapittel 5.1.5, savi at leveranderene mente at bruk av eRA bidrar til & forringe relasjonen
mellom kjgper og leverander. Vi vil nd underseke, med utgangspunkt i vart datamateriale, om
dette er tilfelle.

| intervjuene antydet ikke operatarene at de trodde eRA forringet relagonen deres til
leverandgrene, men de var likevel klar over at enkelte leverandgrer var negative til a delta i
eRA. Av sparreskjemaet i kap. 6.2.2 ser vi at de fleste operaterene er enig om at eRA har fort
til bedre kommunikasion og samarbeid. Dette kan tyde pa at enkelte operatarer ikke mener at
bruk av eRA har forringet relasionen til leverandgren. | motsetning til dette, trekker

leverandgrene fram faktorer som kan pavirke deres forhold til operatarene negativt.

Gjennom intervjuene har vi fatt klare signaler pa at leverandgrene savner mer fokus pa
langsiktig samarbeid, partnerskap og gkt felles verdiskapning. Disse tiltakene kan alle bidra il
a eke tilliten mellom partene, ogsa kalt tillit Z (se kapittel 3.1.3). En av leverandgrene
etterlyser for eksempel mer samarbeid basert pa ”supply chain management” prinsipper der
hensikten e & integrere forsyningskjeden, og sammen jobbe for & optimalisere
anskaffel sesprosessene mellom partene i kjeden. En annen leverander, har som nevnt, allerede
tatt et klart standpunkt om & ikke deltai eRA. Dette fordi leverandgren de blant annet gnsker
et mer samarbeid om FoU.

Det kom ogsa fram av intervjuene at en leverandar mener at det ved bruk av eRA er for stort
fokus pa harde verdier som pris og kapasitet. Leverandgrene gnskte a myke verdier som
service og samarbeid, skulle bli en mer sentral del av spesifikasjonen. Leverandarene papekte
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at fokuset pa harde verdier pa sikt kunne resultere i en utarmet lokal leveranderbrange, noe
norsk oljeindustri ikke ville vaare tjent med. Grunnen til dette, er at operaterene forventer like
lav pris av de lokale, som av de internasjonale leverandgrene. | og for seg er dette rettferdig
konkurranse. Leveranderene pdpekte imidlertid a i tillegg til den lave prisen, ma de lokale
leverandgrene ogsa yte mer service enn de internasjonale konkurrentene pa grunn av bedre
lokalkunnskap. Dette er ikke fordelaktig for de lokae leverandarene, og pa sikt kan dette
vage en medvirkende faktor til at den lokale leveranderbransien der hen i konkurranse mot

andre store internasgjonal e selskaper.

Av overnevnte diskugion, ser vi at leverandarene etterlyser et samarbeid basert pa mer
mellommenneskelig kommunikasjon og dermed muligheter for a pavirke anskaffelsen ved
hijelp av gkt didog. En av leveranderene hevdet at en dik didog er fravaaende nar
operatgrene anvender eRA. Pa bakgrunn av dette, fikk vi i intervjuene inntrykk av at mangel
pa tettere samarbeid, dialog, pavirkningsmuligheter og mellommenneskelige relasjoner kan
virke negativt paforholdet mellom operaterene og leverandgrene. Vi velger derfor & sette oss

pa felgende hypotese:

Behold hypotese: Bruk av electronic Reverse Auctions bidrar til & forringe relasjonen mellom

kjaper og leverander

6.5.3 Hypotese 6: L everandgrene anser electronic Reverse Auction som en trussel

Som nevnt tidligere, har vi funnet lite litteratur som omhandler leverandgrenes oppfatninger
av hvorvidt de ser pa eRA som en mulighet eller trussel. Ut fra undersgkelsene gjennomfert
av Accenture og BP som vi refererte til i kap. 5.1.6, kan det virke som om leverandgrene
anser eRA som en mulighet. Vi vil nd se neemere pa vart eget datamateriale og finne ut om vi

kan finne de samme tendensene blant leverandgrenei olje- og gassindustrien.

Pa spersmalet om leverandgrene vurderte eRA som en mulighet eller trussel, fikk vi ulike
svar. Leverandar 1 betraktet eRA som en trussel dersom leveranderen allerede hadde
kontrakten fra far og nd métte reforhandle avtalen ved & delta i en eRA. P& den andre siden
var samme leverander positiv til eRA dersom det var muligheter for & vinne nye kontrakter og
dermed oppna gkt markedsandel. Leverander 3 ansd ikke electronic Reverse Auction som en
trussel, dersom det kun var kvalifiserte leverandgrer som fikk delta Pa denne méten var
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leverandgren skre pa at det ikke ville komme inn userigse bud som det var umulig &
konkurrere mot. S& lenge operatarene serget for rettferdig konkurranse, hevdet denne

leverandgren at eRA representerte en mulighet og var positivt inngtilt til & delta.

Flere av operatarene vi intervjuet, hadde foretatt undersakelser om hvordan leverandgrene
stilte seg til bruk av eRA. Av disse studiene kom det fram at leverandegrene generelt var
positive til verktgyet og at de ansa deltakelse i eRA som en mulighet. Det ble ogsa her
bekreftet at leveranderene som allerede hadde kontrakten fra far, var negative til a eRA ble
anvendt i fare for abli presset ut av konkurrenter. Nye leveranderer var atskillig mer positive

fordi de sd muligheter for & vinne viktige kontrakter.

Vi syntes det var interessant & hgre hvorvidt operatagrene trodde leverandarene ansa eRA som
en trussel eller mulighet. Operatar 2 hevdet at de fleste leverandgrene betraktet eRA som en
mulighet og ensket & delta i dike auksjoner. Operater 4 var av den oppfatning at hvorvidt
leverandgrene betraktet eRA som en mulighet eller trussel var brangjespesifikt. Denne
operatgren pastod at leverandarer innenfor forpleining og kantinedrift var mer positive enn for
eksempel leveranderer av bore- og brgnnutstyr. Dette henger trolig sammen med at disse
leverandgrene leverer ulike typer produkter som sannsynligvis ikke er like anvendelig for salg

gjennom eRA og det faktum at leveranderene har ulik erfaring med verktoyet.

Pa bakgrunn av vare intervjuer later det til at leverandgrenetil en viss grad anser bruk av eRA
som en mulighet. Imidlertid fikk vi motstridende svar av de samme leveranderene pa dette
spersmdlet i sparreskjemaet vart, se kapittel 6.2.2. Det er overraskende & se at to av tre
leverandgrer her er "delvisenig” i at eRA representerer en trusse. Dette gjar det vanskeligere
for oss & forkaste hypotesen. Vi velger imidlertid & stette oss til inntrykket vi fikk nar vi
snakket med leverandgrene og operatgrene som antydet at verktgyet framstod mer som en
mulighet enn en trussel for de fleste. Dette stemmer ogsa godt overens med undersgkelsene
som operaterene har foretatt blant leverandgrer. Pa bakgrunn av dette forkaster vi fglgende
hypotese:

Forkast hypotese: Leverandgrene anser electronic Reverse Auction som en trussel
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6.5.4 Hypotese 7: Etiske retningdinjer er viktigere i electronic Reverse Auctions

sammenlignet med vanlige ansikt -til -ansikt forhandlinger

| kap. 3.5 savi eksempler pa at bade kjgper og leverander kan foreta uetiske handlinger. | kap.
3.5 viste vi ogsa til forskere som hevdet at det a bli utsatt for usalige auksioner er en vanlig
frykt blant leverandgrene. Likevel s vi at en av fordelene bade operaterer og leverandarer
framhevet, var at innkjgpsprosessen ble mer 3pen og objektiv ved bruk av eRA. Vi vil na ved
hielp av vart datamaterial diskutere om etiske retningslinjer er mer ngdvendig i en eRA

sammenlignet med tradigonelle ansikt - til - ansikt forhandlinger.

Operatgrene er generelt enige om at eRA bar vage en dpen og transparent prosess dik at
etiske fallgruver unngds. Operaterene har et konstant fokus pa at eRA skal baseres pa
objektive kriterier. Objektive kriterier og en transparent prosess kan bidratil at leveranderene
far okt tillit til operatgrene, kalt tillit Z (se kap.3.1.3) og dermed ogsa til bruk av eRA.
Operater 3 har blant annet utviklet en egen eRA guide for intern bruk og dette kan tyde pa at
operatgrene kontinuerlig er opptatt av etiske retningslinjer.

Siden eRA er et forholdsvis nytt verktay er det ikke utarbeidet noen felles etiske retningslinjer
for norsk olje — og gassindustri. Leverander 3 pdpekte a det burde vaae en bransjestandard
eller en sdkalt "code of conduct” for & hindre opportunistisk atferd bade blant operatarer og
leveranderer i en eRA. En dik "code of conduct” kan bidra til & standardisere de etiske
retningslinjene rundt eRA i norsk olje — og gassindudtri, og sikre at disse blir fulgt i hver
eneste auksjon. Pa denne méten kan leverandgrene vagre trygge pa at disse retningslinjene blir
overholdt og fa gkt tillit til verktayet.

OLF mente at det burde vee et kontinuerlig fokus pa etikk uavhengig av hvilket
innkjgpsverktgy som ble brukt, og var enig om at det er fordelaktig & utarbeide en felles
brangestandard som gir tydelige etiske retningslinjer ved bruk av eRA. De mente ogsa at i og
med at verktgyet var sdpass nytt og for mange "skummelt”, kunne en slik bransjestandard
virke betryggende.

Scanmarket hadde utarbeidet egne " code of conducts’ for bade kjgpere og leverandarer. Dette
hadde Scanmarket gjort for & standardisere spillereglene og formidle disse til begge parter i en
aukson. Et dikt tiltak kan bidra til a bade operatgrene og leverandarene far gkt tillit til
markedsplassen. Denne tilliten blir ogsd omtat som tillit Z i kapittel 3.1.3. Ved & bruke egne
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"code of conducts’, kan Scanmarket ha tillit til at bade operatgrene og leveranderene
etterfalger deres regler. Denne tilliten ble i kapittel 3.1.3 referert til som tillit Y. Scanmarket
var veldig opptatt av etiske problemstillinger og av a skape et "fair play” i forbindelse med en
eRA.

Vi ser at etiske retningslinjer er ngdvendige uavhengig hvilke innkjgpsverktay som anvendes.
Det ber imidlertid arbeides for & innfere felles bransiestandarder som kan veae
retningsgivende for bruken av electronic Reverse Auctions. Vi kommer derfor fram til at
etiske retningdlinjer ikke er viktigere i en eRA sammenlignet med ansikt — til - ansikt
forhandlinger, men at det ber rettes fokus mot nye etiske fallgruver som kan oppstai kjeglvann
av eRA.

Forkast hypotese: Etiske retningsinjer er viktigere i electronic Reverse Auctions

sammenlignet med vanlige ansikt - til- ansikt forhandlinger

6.6 Muligeforbedringstiltak

hlulige
Erfaringer med Holdninger/ forbedrings- Framtidig
bruk av ebA svnspunkeer gil tiltak ved bruk I]:> potensial for
eRA av eRA

Som vi sA av hypotese 4 var det flere ulemper enn fordeler for leveranderene ved bruk av
eRA. Dette kan fare til motstand fra leverandgrene mot adeltai slike auksjoner. Pa bakgrunn
av dette vil vi i kommende kapittel undersgke om det finnes eventuelle forbedringstiltak som

kan iverksettes for & gjgre eRA mer attraktivt for leverandarene.

6.6.1 Hypotese 8: Det e samvariagon mellom kjgpernes og leverandar enes synspunkter
pa forbedringstiltak

Vi vil diskutere bade leveranderenes og operaterenes forslag til forbedringstiltak og
sammenligne partenes synspunkter for & finne ut om det er enighet om foreséte
forbedringstiltak. | intervjuene med Scanmarket, Input A/S og OLF @nsket vi ogsa & hgre om
mulige tiltak som kunne forbedre innkjgpsverktgyet.
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Operatgrenes fordag til forbedringstiltak

Operatgrene mener i utgangspunktet at verktgyet fungerer bra. Pa sterk oppfordring fra
undertegnede, ymtet likevel operatarene frem noen utfordringer de mente var verdt a fokusere
pa. Operater 1 mente at det kunne utarbeides enda tydeligere spesifikasjoner for & gjare disse
mer forstéelige og klare for leveranderene. De andre operatarene nevnte ikke dette spesifikt,
0g ga i motsetning uttrykk for at de allerede gjorde en god jobb med spesifikasjonene. Et
forbedringstiltak som ble nevnt av to operatgrer var & standardisere selve auksjonsformatet pa
tvers av olje- og gassindustrien. Et felles auksjonsformat kan fere til okt forstaelse blant
leverandgrene og det blir ikke nedvendig for leverandgrene & sette seg inn i ulike
auksjonsformater for hver ny auksion. Standardisering av auksjonsformatet kan ogsa resultere

i at leverandgrene blir tryggere pa verktayet, og dermed ansker a deltai flere auksjoner.

Operatar 3 framhevet at mer informasion rundt selve verktayet og tydeliggjaring av at eRA
kun er et alternativ til tradisjonelle forhandlinger, kunne bidra il atiltrekke flere leverandarer
til slike auksoner. De fleste operaterene var ogsa enige om at bedre kommunikasjon og
kontinuerlig dialog rundt bruken av eRA, kunne gjgre verktayet mer attraktivt for
leverandgrene. To av operatgrene fremmet et forslag om a opprette fora hvor operaterer og
leverandgrer kunne mgtes for a utveksle erfaringer. En av operatarene hadde arrangert en
innkjgpskonferanse, hvor bade vinnende og tapende leverandarer i en eRA ble invitert til &
holde foredrag om deres erfaringer med verktgyet. Pa denne méten fikk de utvekdet

erfaringer og bade operatgrene og leverandarene opplevde dette som nyttig.

Leverandgrens fordag til forbedringstiltak

Som vi sA i diskusjonen av hypotese 4, gikk det klart frem a leverandagrene mente at
ulempene ved bruk av eRA overgikk fordelene. Dermed kan det vage interessant & hgre om

leverandgrene " brenner inne” med fordag til hvordan operatarene kan forbedre verktayet

Leverander 3 foredo, som to av operatarene ogsa gjorde, et forum hvor bade leverandarene
og operatgrene kunne mgtes for & dele opparbeidet kunnskap og erfaringer rundt selve
verktoyet. Flere av leverandgrene mente ogsa at dialogen far og etter auksjonen burde bli
betydelig bedre. De papekte at bedre oppfelging og formidling av resultatene i etterkant av
auksionene, kunne vage et forbedringstiltak. Leverandar 3 mente at det burde vaae operatagren
som tok kontakt for adebriefe leveranderenei etter en aukson og ikke motsatt.
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En av leveranderene savnet en klar bransjestandard som bergrte etiske problemstillinger, og
hevdet a en dlik standard kunne bidra til a gke tilliten til bruk av verktgyet. Mer og bedre
informagion rundt prekvalifiseringen og hvilke vektingsfaktorer som ble lagt til grunn for
vurderingen av leverandgrene, ble framhevet som et mulig forbedringstiltak. Dette kunne
bidratil & gke forstaelsen blant leverandarene av at det ikke kun er pris det stér pa, og dermed
redusere leveranderenes frustragion under selve auksjonen. Bade Input A/S og OLF var enige

om at informasjonen rundt vektingsfaktorene métte bli bedre.

Samtlige leverandgrer var enige om at den opplagingen de fikk i forkant av en aukgon var
tilstrekkelig. Dette kan tyde pa at opplagingen fungerer tilfredsstillende og ikke trenger &

forbedres pa ndvagrende tidspunkt.

Forbedringstiltak foredatt av operatar Forbedringstiltak foredatt av leverander
Utarbeide mer tydelige spesifikasoner Mer kontinuerlig dialog og kommunikasjon
Standardisere auksonsformatet Utarbeidelse av en bransjestandard der etiske

retningslinjer ved bruk av eRA blir diskutert

Mer informagion rundt eRA. Forklare at det | Mer informason rundt prekvalifisering og

bare er en liten del av anskaffelsesprosessen | vektingsfaktorene

Etablere et forum der operatgrene kan mete | Etablere et forum der leverandarene kan

leverandgrene mgte operatgrene og gi uttrykk for deres

synspunkter

Figur 32: Forbedringstiltak

Ved & sammenligne operatarenes og leverandgrenes fordag, er det enkelt & se at flere av de
samme forslagene nevnes av begge parter. Dette kan tyde pa at det er et behov for a forbedre
bruken av verktgyet, og at det kan iverksettes tiltak som béde leveranderene og operatarene er
enige om og ser behov for. Det var interessant & se at begge parter var sa enige om "hvor
skoen trykker”. Dette er positivt i forhold til at den fremtidige implementeringen av disse
forbedringstiltakene trolig vil bli mer problemfri enn hva som hadde vaat tilfelle dersom

partene var uenige.
Basert pa vart datamateride gir dette oss grunnlag for & stette oss til hypotesen om at det

eksisterer samvariason mellom kjgpernes og leverandarenes synspunkter pa hvilke
forbedringstiltak som ber iverksettes.
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Behold hypotese: Det er samvariasion mellom kjgpernes og leverandarenes synspunkter pa
forbedringstiltak.

6.8 Framtidig potensial

hulige
Erfavinger med Holdninger ! fowbedrings- Framtidig
hruk av eRFA svnspunkter til Il:> tiltak ved bruk Il > potensial for
eRA av eRA

| dette kapittelet vil vi vurdere eRA dtt fremtidige potensial innen norsk oljebransje. For afa
svar padette har vi spurt vare intervjuobjekter om de ser tendenser til gkt eller redusert bruk,
om operatarne planlegger a integrere verktgyet i deres anskaffelsesstrategier pa sikt og
hvorvidt de ulike partene tror at eRA er kommet for & bli. Vi vil her, som i de foregadende
kapitlene, bruke hypoteser som bunner ut fra teorien og avklare hvorvidt disse stemmer

overens med funn fraempirien.

6.8.1 Hypotese 9: Det er tendenstil gkt bruk av eRA

| kap. 5.1.9 gikk det fram av undersgkelser giennomfert av Beal (Beall mfl, 2003), at
kjaperne ga uttrykk for at de ikke utnyttet potensiaet til eRA fullt ut, og at potensialet i tiden

fremover dermed var stort. Dette bekreftes ogsa i empirien.

To av operatgrene ser helt klart en tendens til gkt bruk av verktgyet. Som et eksempel
opplyste operater 2 om at det i 2001 ble anskaffet for 30 millioner ved bruk av eRA, mens
samme tall for 2005 var pa hele 400 millioner. Dette viser at bruken har gkt i |gpet av denne
femarsperioden. Operater 1 mente, pa den andre siden, a anvendelsen av eRA muligens har
stagnert litt i Norge, men at bruk av verktgyet likevel har gkt internasionalt. En av
operatgrene hevdet at denne stagneringen henger sammen med trender og fokuset som til
enhver tid rader i anskaffelsesmiljgene. Det som er "in” i dag er Supply Chain Management
som fokuserer pa at hele forsyningsskjeden skal samarbeide og integreres. Et slikt samarbeid
er basert pa mer langsiktige relasoner og eRA vil ikke passe inn i denne sammenhengen.

Leverandarene er uenige seg i mellom om hvorvidt bruken av eRA har gkt eller avtatt. To av

leverandgrene mener at bruken sa smétt har stagnert i det siste, men at verktayet var i vinden
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senest i 2004-2005. Leverander 2 ser en tendenstil redusert bruk, men det kan henge sammen
med at denne leverandgren har tatt et aktivt standpunkt mot & ikke delta i eRA, og at

operatgrene dermed ikke lenger inviterer denne leverandaren til slike elektroniske auksjoner.

OLF gauttrykk for at de trodde bruken av eRA ville gke i fremtiden, men de mener imidlertid
at anvendelsen av verktgyet er syklisk. De ser at bruken tydelig felger av internasjonale
trender og at dette pavirker bruken i Norge. Utviklingen mot nettbaserte innkjgpsverktay er i
dag sterkt gkende internagonalt. Etter at EU i sine retningslinjer (EU direktiv 17 og 18 av
2004) har anbefat a benytte disse omvendte auksjonene, er verktayet pa full fart inn i Europa
og Norge.

Scanmarket som leverer software til eRA, ser en klar tendens til gkt bruk av dette
innkjgpsverktayet. De siste arene har interessen vaat kontinuerlig stigende, og antall eRA
som er giennomfart av Scanmarket har neamest doblet seg for hvert & siden 2003. Se figur
33 nedenfor.

Antall auksjoner 2003-2005

10000
8000 -
6000 -

O Antall auksjoner
4000 -
2000 - |_|
0

2003 2004 2005
Ar

Antall auksjoner

Figur 33: Antall auks oner Scanmarket har gjennomfert mellom 2003- 2005 (Scanmar ket, 2006)

Det er imidlertid viktig & presisere at Scanmarket ikke er leverander av software til norsk
oljeindustri i dag, men at deres erfaringer kan indikere en trend om generelt gkt bruk av
verktoyet.

P4 bakgrunn av diskusionen ser vi at det er noen faktorer som taler for at eRA har gkt i bruk,
mens andre bygger opp om at bruken har stagnert. Det ma understrekes at verken operatarene
eller leverandarene viser til en nedadgdende trend, men en gkning eller en stagnering. Ut i fra

resultatene pa sparreskjemaene (se kap 6.2.2) kan vi se at samtlige operatarer som anvender
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eRA i dag, planlegger & gke bruken av eRA sammenlignet med de to foregdende arene. Det er
til syvende og sist operatgrene som innehar kjgperrollen og som tar initiativ til slike
auksoner. Det er dermed operatorene som avgjgr om eRA skal benyttes i
anskaffel sesprosessene eller ei. Nar disse operatarene gir sapass klart uttrykk for at bruken av
verktayet skal gkes, velger vi & stette osstil denne hypotesen:

Beholde hypotese: Det er tendens til gkt bruk av electronic Reverse Auctions

6.8.2 Hypotese 10: Electronic Reverse Auctions er en integrert del av kjgpernes
langsiktige anskaffelsesstrategier.

Gjennom vare intervjuer fikk vi inntrykk av at operatarene var positive til bruk av eRA. Det
var derfor ikke overraskende & se av sparreskjemaet i kap. 6.2.2, at tre av fire operatarer per i
dag har eRA som en integrert del av deres overordnede innkjgpsstrategi. Den siste operataren
forholder seg ngytral, da denne operataren ikke bruker eRA per i dag.

Det gér fram av intervjuene at samtlige operaterer har, eller har hatt, en uttalt strategi om at
eRA er den foretrukne anskaffelsesmetode og at bruk av verktgyet skal vurderes ved alle
typer anskaffelser. Videre sier operatagrene at dersom eRA ikke brukes, skal dette begrunnes i
avviksrapporter. Operatar 2 presiserte at selv om de har en slik uttalt strategi, er det likevel
viktig & jobbe for mer systematisk bruk og forbedringer rundt eRA. Det er interessant a se at
eRA skal overveies ved ale former for innkjgp og at operatarene har et konstant fokus pa
eRA. Dettetydeliggjar at det er et sterkt fokus padintegrere verktayet i innkjgpsstrategiene.

Av sparreskjemaet i kap. 6.2.2, ser vi a operatgrene ikke anser bruk av eRA som en
nadvendighet for & overleve i oljebransien. Dette henger trolig sammen med at verktgyet blir
brukt i relativt liten grad i dag.

Operatgrene ga uttrykk for at de stadig retter mer oppmerksomhet mot eRA som
innkjgpsverktay. Dette kan illustreres ved at operater 1, for eksempel, hadde utarbeidet et
internt dokument ved navn "Sustain and improve” som var en strategi for bruken av eRA i
2005. Dokumentet omhandlet hvordan selskapet skulle forbedre prosessene, bade internt og i

forhold til leverandarer og markedsplassen. Samme operater operer ogsa med newsletters som
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distribueres og som omhandler anvendelsen av eRA den siste maneden. Slike initiativ viser at

det er vilje og lyst til & fremme og bruke eRA som et forhandlingsverktay i tiden fremover.

Pa leverandgrsiden finner man ikke noen klare strategier for deltakelse, bortsett fra at en
leverander hadde en inneforstatt policy om at de ikke skulle deltai eRA. Denne leveranderen
uttalte riktignok at den ville vurdere & delta i eRA ved overskuddskapasitet og i
nedgangstider. Den samme leverandaren er likevel negative til eRA slik markedssituasonen
er i dag. Det kan illustreres gjennom fglgende sitat: " Hadde vi deltatt pa en eRA i dag, hadde
ikke jeg hatt jobb i morgen!” . De to andre leverandgrene ga uttrykk for at de deltar i det som

er interessant.

Vi spurte leveranderene om de selv planla a integrere eRA som en del av deres
anskaffelsesstrategi. Det var tydelig at leverandarene i utgangspunktet var negative til dette,
men noen av dem utelukket likevel ikke at de med tiden ble nadt for & rette et starre fokus pa
eRA. To av leverandarene ville helst unnga & matte iverksette eRA. De ville heller vektlegge
et mer langsiktig samarbeid med sine underleveranderer. Leverander 3 svarte: ” Vi integrerer
ikke eRA, sa lenge vi dlipper!”

Av diskusjonen ovenfor gar det fram at de fleste operatarene allerede har integrert eRA i
deres langsktige anskaffelsesstrategier. Det later ikke til a det samme er tilfelle for
leverandgrene og de vil sannsynligvis ikke integrere eRA som et verktgy i deres
anskaffelsesstrategier. Pabakgrunn av dette, finner vi stette for hypotesen:

Behold hypotese: Electronic Reverse Auctions er en integrert del av kjgpernes langsiktige
anskaffel sesstrategier.

6.8.3 Hypotese 11: Electronic Reverse Auctionser kommet for a bli

Flere forskere spar eRA en lovende fremtid og er uenig i a eRA bare er nok e
forbipasserende verktgy (Jap, 2002, Bedl mfl, 2003). Vi sitter igjen med det samme
inntrykket etter & ha intervjuet operatgrene. De kan ale bare vise til suksesshistorier og av
sperreskjemaet (kap.6.2.2) ser vi at samtlige operaterer er enig i at eRA er kommet for & bli.
Dette gikk ogsa tydelig frem av intervjuene vi foretok. Operatar 3 uttate for eksempel: " Vi
har tatt i bruk et moderne verktay som er kommet for a bli!”. Videre uttalte en av dem:
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" eAuksioner er ett skritt mot fremtiden og er godt etablert i var organisagon” . Operatgrene
presiserte at ved ngktern og riktig bruk av eRA, ville det vaze et verdifullt bidrag til
gjennomfgring av gode anskaffel sesprosesser.

Vi viser til en artikkel med overskrift: ” Reversed auctions kommet for & bli” funnet pa OLFs
hjemmeside. Det gar klart fram av denne artikkelen at eRA har vaat et hyppig diskugonstema
i OLFs Brukerforum for anskaffelser. | 2003 sa davaaende leder av brukeforumet, Dag W.
Danielsen: ” Selv om det er delte meninger om denne méaten a oppna kontrakter pa, er dette et
verktgy som er kommet for & bli” . Han sier videre at det er mange positive sider ved electronic
Reverse Auctions ndr de er basert pa vel gjennomarbeidet anskaffelsesstrategier og benyttes
for produkter og tjenester som egner seg for denne type auksjoner. Danielsen gir uttrykk for at
det er innvendinger fra leverandgrsiden om at eRA kun tar hensyn til pris, men dette avviser
Danielsen. Han ser likevel at det kreves kompetanse for a sikre at dette verktayet benyttes pa
en méate som er til fordel for bade leverander og operater. Han understreker videre at eRA vil
vage ett av flere verktay som anvendes i anbudsprosessen, men et verktgy som kommer til &
bli benyttet stadig mer.

Somvi slo fast i hypotese 9, vil bruken av eRA gke. Operatarene anvender eRA lite per i dag,
men det er ikke tvil om a det ligger et stort ubenyttet potensa for gkt bruk av dette
verktgyet. Samtidig ser vi at operatgrene fokuserer mye pa eRA og gnsker & legge til rette for
bruk av verktayet. Alt dette tyder pa at de utvalgte operatarene i oljebransien virkelig har
troen pa verktayet. Leverandgrene er riktignok ikke like positive som operaterene, men med
okt kommunikasjon, bedre informasion og andre tiltak som nevnt i kapittel 6.6.1, kan det
vage mulig at leverandgrene ogsa vil betrakte eRA som et fordelaktig verktgy. Basert pa
denne diskusjonen velger vi a statte felgende hypotese:

Behold Hypotese: Electronic Reverse Auctions er kommet for &bli
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7.0 Hovedfunn og anbefalinger

7.1 Funn fra analysen
| kapittel 6.4- 6.8 har vi diskutert hvorvidt vare teoretiske hypoteser stemmer overens med det

datamateriale vi har samlet inn. Figuren nedenfor oppsummerer hvavi kom fram til ved hver
hypotese. Vi vil her pdpeke og diskutere vare hovedfunn og til slutt vil vi utdype de mest

interessante og uventede funnene vi mener er avgjerende for a svare pa var problemstilling.

Nummer | Hypotese Utfall

1 Bruk av eectronic Reverse Auctions farer til redusert kjgps- og Behold
salgspris

3 Electronic Reverse Auctions egner seg best for standardiserte varer Behold

4 Bruk av eectronic Reverse Auctions er mer fordelaktig for kjaper Behold

5 Bruk av electronic Reverse Auctions bidrar til &forringe relasjonen Behold

mellom kjgper og leverandar

8 Det er samvariasjon mellom kjgpernes og leverandgrenes synspunkter Behold
pa forbedringstiltak

9 Det er tendenstil gkt bruk av electronic Reverse Auctions Behold

10 Electronic Reverse Auctions er en integrert del av kjgpernes langsiktige | Behold
anskaffel sesstrategi er

11 Electronic Reverse Auctions er kommet for abli Behold

Tabell 8: Oversikt over hypotesene med utfall

7.1.1 Gjennomgang av hypotesene

@ | hypotese 1 fikk vi bekreftet, noe som ogsa blir hevdet av en rekke forskere, at kjaps-
og salgsprisen blir redusert ved bruk av eRA. Dette betyr at operatarene kan oppna
store gkonomiske besparelser, mens leverandgrene ser seg ngdt for & presse sine
marginer. Dette var ikke uventet. At operaterene oppnar store besparelser kan bety at
det eksisterer et potensial for gkt integrering av verktgyet i operatgrenes
anskaffel sesprosesser.

@ | litteraturen blir det framhevet at bruk av eRA vil resultere i tidsbesparelser

sammenlignet med tradisjonelle anskaffelsesprosesser. Vi finner ikke grunnlag for
dette i vart datamaterial og valgte derfor & forkaste hypotese 2. Dette var overraskende
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og kan ha implikasjoner for hvorvidt operaterene velger eRA framfor andre
innkjgpsverktgy, og for om leverandgrene i det hele tatt ansker a delta i slike

auksoner.

| hypotese 3 trakk vi en konkluson om a eRA egner seg best ved kjgp av
standardiserte varer. Erfaringen fra oljeselskapene tilsier at verktayet har vaat brukt
mest til kjgp av standardiserte varer, og dette kan ha pavirket informantens holdninger
og synspunkter. Vi utelukket likevel ikke at eRA kan anvendes til & anskaffe mer
kompliserte varer, og enkelte operatgrer var ogsd positive til dette. Samtlige
leverandgrer var pa den andre siden, enige om at eRA ikke er hensiktsmessig for kjgp
av kompliserte varer. Dette bekreftes ogsd gjennom at en av leveranderene sa
konsekvent nei til deltakelse. At det eksisterer motstridende oppfatninger for nar eRA
egner seg bedt, kan fare til mye usikkerhet rundt bruken, noe som i ytterste
konsekvens kan fare il at operatarene ikke tar & anvende eRA.

| hypotese 4 kom vi fram til at eRA var mer fordelaktig for operaterene. Heller ikke
dette var uventet a avdekke. Det faktum at eRA er mer fordelaktig for operaterene,
tilsier at operatarene sannsynligvis vil iverksette flere slike auksjoner pa sikt. Flere av
operatgrene hevdet ogsd selv at deres kontrakter var attraktive for leveranderene
uavhengig av hvilke innkjgpsverktgy som ble brukt. Dette kan tyde pa at det eksisterer
et potensial for gkt integrering av eRA i norsk oljeindustri.

Vi vagte & forkaste hypotese 5, og det var dermed interessant & oppdage at relasjonen
mellom kjgper og leverander blir forringet ved bruk av eRA. Dette kan ha negative
konsekvenser for framtidig bruk av eRA, da operatgrene velger a prioritere andre

innkjgpsverktay for dikke skade forholdet til leverandaren.

| kap. 6.5.1 kom vi fram til a ulempene for leveranderene ved & delta i en eRA
overgar fordelene. Dette kan legge faringer for hvorvidt leverandarene vil veae
positive inngtilt til & delta i slike auksjoner pa sikt, og kan ha konsekvenser for om
operatgrene klarer & tiltrekke nok leverandarer dlik at auksjonene kan gjennomferes.
Gjennom ulike undersakelser har det likevel kommet fram at de fleste leveranderene
er positive til bruk av verktgyet og vi forkastet hypotese 6 om at leverandgrene
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betrakter eRA som en trussel. Dette er et oppsiktsvekkende funn, da det kan bety at

motstanden fra leverandgrene ikke er si stor som vi fagrst hadde antatt.

@ Vi forkastet hypotese 7 om at etiske retningslinjer var viktigere i forbindelse med bruk
av eRA sammenlignet med mer tradisjonelle innkjgpsverktay. Det faktum at vertkgyet
er nytt og ukjent, skulle tilsi et gkt fokus pa etikk. Etiske problemgtillinger er likevel
nadvendig & belyse uansett hvilket innkjgpsverktgy som anvendes. | oljebransjen er
det et behov for standardiserte og felles "code of conducts’ dler retningdinjer. Et
sterkere fokus pa etikk kan bidra til at flere operatgrer og leveranderer gnsker &

integrere eRA som en del av anskaffelses- og forsyningsprosessene.

@ Vi fant a det var samvariasjon mellom operatarenes og leverandgrenes forslag til
forbedringstiltak og beholdt derfor hypotese 8. Dette vitner om at det eksisterer et
forbedringspotensial for verktgyet, og at begge parter ser hva som kan gjeres bedre.
Ved diverksette flere av tiltakene, kan leverandarene bli mer positive til adeltai slike

auksioner og potensialet for gkt integrering av eRA i anskaffel sesprosessene aker.

@ Av hypotese 9,10, 11 ser vi at det i dag er tendenser til gkt bruk av eRA og at
informantene vare er enige om at eRA er kommet for abli. Dette vitner om en radende
optimisme til bruk av verktgyet, og kan tyde pa at potensiaet for gkt integrering av
eRA i anskaffelsesprosessene er stort.

7.1.2 Oppsummering av hovedfunn

Gjennom var analyse har vi fatt bade avkreftet og bekreftet hypoteser som bunnet ut fra vart
teorigrunnlag. Vi forkastet tre av elleve hypoteser og fant interessante og oppsiktsvekkende
funn. Enkelte funn vi kom fram til, hadde vi heller ikke forventet davi startet pa utredningen.

De mest bemerkelsesverdige funnene vi kom fram til var som falger:

Det eksisterer ikke kostnads — eller tidsbesparelser ved anvendel se av eRA
Motstanden fraleveranderene er ikke sa stor som forventet

Operatarene og leverandgrene er enige om hvilke forbedringstiltak som kan gjegre eRA
til et mer attraktivt innkjgpsverktay

Bruk av éectronic Reverse Auctions er kommet for &bli
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Vi vil vie et avsnitt til hvert av overnevnte funn.

Effektivitet

Til vér store overraskelse opplevde ikke aktgrene i norsk oljeindustri eRA som like effektivt
som det vi skulle forvente ut fra teorigrunnlaget. Det var uventet at verken operaterene eller
leverandgrene, kunne vise til kostnadsbesparelser eller tidsbesparelser ved anvendelse av
eRA. Riktignok kan det vaare et spgrsmd om erfaring fer slike ressursbesparelser gjar seg
gieldende, og dette kan ha konsekvenser for partenes synspunkter pa eRA. Dette viser at det
er viktig & veme skeptisk til argumenter som gar pa a eRA il effektivisere

innkjgpsprosessene

M otstand

Det er viktig & nevne er at den antatte motstanden fra leveranderene, er og forblir en

utfordring for operaterene ved bruk av eRA.

Det er flere arsaker til denne motstanden og vi vil na kort oppsummere de viktigste:
Leverandgrene mener at operatgrene anvender eRA pafeil type varer og tjenester
Leverandarene mener at eRA er mer fordelaktig for operaterene enn dem selv

Bruk av eRA bidrar til &forringe relasjonen mellom operatarene og leverandarene

P& bakgrunn av det faktum at leverandgrene yter motstand mot bruk av eRA, vil det vage
naturlig & anta at dette vil ha konsekvenser for verktayets potensial. Vi ble likevel forbauset
over hvor positive leverandarene i utgangspunktet egentlig var. | vare analyser forkastet vi
faktisk hypotesen om at leverandegrene ansd eRA som en trussel. Dette er ett av vare viktigste

og mest overraskende funn, da dette viser at leverandgrene er dpnetil bruk av verktayet.

Forbedringstiltak

Et annet argument som taler positivt for verktgyets fremtidige potensial, er a operatarene og
leverandgrene foreddr mange av de samme forbedringstiltakene. At operaterene og
leverandgrene har felles tanker om hva som kan gjeres bedre er fordelaktig, da
implementeringen av disse tiltakene trolig vil kunne bli giennomfert med stette fra begge
parter. Dette betyr at eRA med stor sannsynlighet vil kunne utviklestil abli et bedre verktay.

ERA e kommet for & bli
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Hypotese 9, 10 og 11 henger sammen og pavirker hverandre. Det var interessant & oppdage at
samtlige operaterer og enkelte leverandgrer i oljebransien var si positive til verktayet.
Operatgrene hadde i tillegg planer om & integrere eRA i sine langsiktige
anskaffelsesstrategier. Det er operatarene som tar initiativ til slike auksjoner og dermed ogsa
legger faringer for bruken av verktgyet. Sammenholder vi dette med at samtlige operaterene
og leverandgrene var enige om at verktgyet var kommet for abli, er det enkelt & konkludere

med at eRA Vil anvendesi anskaffelsesprosessene pa sikt.

7.2 Anbefalinger
Vi vil nd komme med anbefalinger for hvordan bade operatgrene og leverandgrene kan bidra

til at bruk av eRA blir fordelaktig for begge parter. Dersom begge parter anser eRA som et
attraktivt innkjgps- og salgsverktgy, er det trolig lettere & integrere eRA i
anskaffel sesprosessene i norsk oljesektor.

7.2.1 Anbefalinger til operaterene

Det viktigste for operatarene er & redusere leverandgrenes motstand mot eRA. Vi tror
motstanden kan begrenses ved 4 lytte til leveranderenes tilbakemeldinger. Tiltak som er
foredatt av leverandarene, ber iverksettes slik at vertkayet blir mer brukervennlig, se figur 32.
P4 denne méten kan leverandgrenes oppfatninger av verktayet endres og de kan bli mer

positive til adelta

| vart datamaterial fant vi a det i enkelte tilfeller var intern motstand mellom kommersielle og
tekniske interesser innad i operatarenes organisasjon. Vi anbefaler at verktayet selges internt,
dik a kunnskapen rundt eRA gker. Dersom det er sterk tro pa verktayet internt i
organisasionen, kan dette gjere det lettere & overbevise leveranderer til & delta i slike

auksoner.

Elektronisk handel blir stadig en mer integrert del av arbeidsprosessene i norsk oljeindustri og
vil ha konsekvenser for samhandlingen mellom operatarene og leveranderene. Ved bruk av
eRA, hevdes det at det mellommenneskelige aspektet forsvinner i forhandlingen. Vi anbefaler
derfor operaterene til & fokusere pa & veare relasjonsbyggere bade i forkant og i etterkant av
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prosessen. P4 denne méen far leverandgrene bedre oppfelging og tilbakemeldinger,

uavhengig om de vinner auksjonen eller ei.

Operatgrene bgr ogsa vurdere hvorvidt leverandarene ska fa tilgang til hvordan de blir
evaluert og vektet i forhold til ulike kriterier. Som vi har sett i kap. 3.1.1, er det ikke kun pris
som er avgjerende for hvem som vinner kontrakten i en eRA, men ogsd kommersielle og
tekniske faktorer. | og med at leverandarene mener at de far for lite informasjon om hvilke
faktorer som er avgjgrende for hvordan de blir vektet, er det lett & pasta at auksjonen kun
handler om pris. Ved a tydeliggjere at det ikke bare er pris som er utslagsgivende, kan dette
endre leverandgrens oppfatninger av eRA. Pa denne méten kan leveranderene bli mer positive

til & delta ved a fa mer informasjon om vurderingskriteriene.

Vi vil anbefale operatgrene til & utarbeide og analysere ulike scenarioer som gar pa bruken av
verktoyet. Det er vanskelig & foredtille seg at @konomiske besparelser pa for eksempel 30 %
kan skje flere ganger for samme type anskaffelse. Mest sannsynlig oppnds dette kun farste
gang, mens besparelsene pa sikt trolig vil utjevne seg. Dermed er det viktig at operatgrene
sikrer kontinuerlig utvikling av prosessene rundt verktayet, og gjer eRA mer effektivt dik at

potensialet pa sikt kan sikres.

Gjennom vare intervjuer fikk vi tilbakemeldinger fra bade leveranderer og operaterer, om a
en brangjestandard ved bruk av eRA er ngdvendig i oljebransien. En slik brangestandard kan
bidratil & standardisere retningslinjene ved giennomfering av eRA, og sikre a leverandgrene
blir mer trygge pa verktayet. Vi anbefaler at operatarene tar initiativ til & utarbeide en dik

brangestandard, da det er operaterene som iverksetter sike auksjoner.

7.2.2 Anbefalinger til leverandarene

Vi anbefaler at leverandgrene ma ta inn over seg denne nye virkeligheten, og innse at ogsa
deres bransje og markedet for deres produkter, er konkurranseutsatt. Studien va viser a
leverandgrene ser pa bruk av verktayet som en mulighet, og vi réder dem til & veae positivt
inngtilt og heller bruke ressurser pa a forbedre verktayet, enn a boikotte det. For det er lite
sannsynlig at operatarene vil slutte a bruke det uansett. Dette tilsier at det gjerne ma en

holdningsendring til blant leverandgrene.
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| tillegg ma leveranderene sarge for a bli hart ved a gi kontinuerlige tilbakemeldinger til
operatgrene. Et fordag kan vaae at noen leverandarer gar sammen og holder en presentasjon

for utvalgte operatarer om hva som bgr gjeres bedre, og hvordan ulike tiltak kan iverksettes.

For a utveksle informasjon og erfaring rader vi ogsa leverandgrene til & opprette fora hvor de
kan mates. Motivet ma vage & dele kunnskap om verktayet, og ikke boikotte slike auksjoner.
Pa denne méaten kan leverandarene redusere usikkerheten rundt deltakelse i eRA og bli mer

positive til adeta

Ved de fleste eRA, gir operatgrene tilbakemeldinger til leveranderene. Vi anbefaler
leverandgrene til a ta disse tilbakemeldingene til etterretning og bruke dem til & forbedre
interne prosesser. P4 denne méaten kan leveranderene sta sterkere i konkurransen ved neste
eRA.

Anbefalinger til operaterene Anbefalinger til leveranderene

Seke & redusere motstanden fra Vage positivt innstilt til verktoyet

leverandarene

Seke & redusere intern motstand fra egen Gi kontinuerlige tilbakemeldinger til

organisasjon operatgrene

Fokuserer mer pa relasionsbygging Opprette fora hvor leveranderer kan mgtes
for dutveksle erfaring og informasjon

Gjeretilgjengelig mer informagon om Tatilbakemeldingene fra operaterene til

prosessen og vektingen av leverandgrenes etterretning

tilbud

Sikrer potensialet til eRA pasikt ved &

kontinuerlig forbedre verktayet

Innfare en etisk brangestandard

Tabell 9: Anbefalinger til operatarene og lever andarene

Som vi ser av figuren ovenfor, har vi kommet med en rekke anbefalinger til bade operatarene
og leverandgrene. Anbefalingene er basert pa vart datamateride, og kan gi indikasjoner pa hva
som bar gjares for at eRA skal bli mer attraktivt for begge parter. Det er operatgrene som er
initiativtakere til slike auksoner, og anbefalingene til disse er naturligvis flere enn for
leverandgrene. Det er viktig at operatgrene innser at eRA kan forbedres for & gke bruken av

verktgyet pa sikt.
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8.0 Konklusjon

Problemstillingen var var &finne ut om det var potensial for gkt integrering av electronic
Reverse Auctions i anskaffel sesprosessene i norsk oljeindustri. Pabakgrunn av vare

diskusjoner og dyptgdende analyser, er vi ndi stand til & svare pa dette.

Implikagonen av de fire hovedfunnene i kap. 7.1.2 ser noe om potensialet til eRA.
Uteblivelse av kostnads — og tidsbesparelser kan bidra til & gjere eRA mindre attraktivt og
dermed svekke potensialet. Imidlertid lot det ikke til a dette forholdet stod sentralt i
informantenes oppfattelser av verktayet. Dessuten har vi tidligere i oppgaven pekt pa at dette
kan henge sammen med at brukerne av verktayet ikke har anvendt det nok til a allerede kunne
redlisere gevinster som tids- og kostnadsbesparelser. Pa bakgrunn av dette tror vi ikke ut
uteblivelsen av slike besparelser vil bidratil & svekke potensialet for verktayet nevneverdig.

Videre sa vi at motstand fra leverandarene ved bruk av eRA ogsa var et forhold som kunne
svekke eRAs potensial. Imidlertid kom vi frem til at leverandgrene var mer positive enn farst
antatt og dermed ter vi pasta at leverandermotstanden, som kanskje kan sies & ha vaat det
mest sentrale argumentet som taler mot gkt bruk av eRA, kan elimineres pa sikt. Pa bakgrunn
av dette, vil vi hevde at leverandermotstanden ikke svekker potesialet til eRA, men heller

utgjer en utfordring som det er viktig at partene tar tak i safort som mulig.

Funnene vare viser ogsa til at det er samvariasjon mellom operaterenes og leverandgrenes
fordag til hvordan det er mulig & gjere eRA til et attraktivt verktgy for begge parter. At
partene er enige om hvilke tiltak som ber iverksettes, utgjer en stor fordel med tanke pa
fremtidig implementering av disse tiltakene. Dette kan tyde pa at potensialet for okt
integrering av verktgyet er stort.

Det gikk klart fram av vare intervjuer at operatarene hadde til hensikt &integrere eRA som et
sentralt innkjgpsverktay i fremtiden. Samtlige operatarer hadde tro pa at eRA var kommet for
abli og enkelte hevdet at bruken av verktgyet ville fortsette & gke i tiden som kommer. Som
vi har pdpekt tidligere, er det operatarene som er initiativtaker til bruk av eRA, og det lover

godt for implementering av verktayet.
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Pa grunn av ressursmessige arsaker, har vi ikke foretatt en eksternanalyse av eRA, men vi kan
imidlertid sla fast at verktgyet passer godt inni "tiden”. EU har innfart nye i nnkjapsdirektiver
(EU direktiv nr 17 og 18 av 2004), som vil bli implementert i Norge i lgpet av 2006. Disse
direktivene legger opp til starre bruk av elektronisk kommunikasjon for atilrettelegge for mer
moderne og effektive innkjgpsprosesser. Dette kan gi indikasjoner pa at potensialet for bruk
av eRA er stort. Videre foregdr mye av handelen mellom bedrifter elektronisk, og vi ser a
utviklingen mot nettbaserte innkjgpsverktay er sterkt gkende, bade internagonalt sa vel som
nasjonalt. Som vi allerede har veat inne pa er Norge pa mange méter et foregangsland i ata
bruk teknologi. Vi er likevel ikke like flinke til & utnytte teknologien i bedriftsmessig
sammenheng. Dette kan tyde pa at det er et stort ubenyttet potensial for integrere elektroniske
innkjgpsverktay, som for eksempe eRA, i bedrifters anskaffel sesprosesser.

Av funnene, ser vi at det er flere forhold som tyder pa at potensiaet for gkt integrering av
eRA er stort. Vi vet riktignok at motstand fra leveranderene og det faktum at verktoyet ikke er
like effektivt som ferst antatt, er utfordringer som ma tas alvorlig. Av vére anbefalinger gar
det fram, a vi anser det som overkommelig for bransjen a forbedre disse forholdene. Det er
videre ingen tvil om at det i den norske oljebransjen rader stor optimisme med tanke pa gkt
bruk av verktayet, og at eRA passer godt inn i forretningslivet i et land som stadig blir mer
digitalisert.

Med bakgrunn i vare analyser og dreftinger er vi ikke i tvil om at: Det eksisterer et stort

potensial for gkt integrering av Electronic Reverse Auctions i anskaffelsesprosesser i

norsk oljebrangel
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Implikasoner for fremtidig forskning

Vi har foretatt en del avgrensninger i denne utredningen, fordi det har veat hensiktmessige i
forhold til ressursene vi har hatt til radighet. Dette betyr imidlertid ikke at det ikke hadde veat

spennende a se forbi disse restriksjonene.

En bransjeuavhengig studie av verktayet ville vaat ytterst interessant. Gjennom en dik studie,
hadde det vaat mulig & utarbeide generelle retningslinjer for ndr eRA best kan anvendes, og
trekke fram rad og tips for hvordan aktarer kan lykkes med gjennomfaring av dike auksjoner.

Samtidig synes vi det hadde veat interessant a studere arsakene til at verktayet er mer utstrakt
i utlandet. Dette kan bidra til avdekke hvorvidt det eksisterer andre rammebetingelser enn i
Norge, som gjer det enklere a bruke eRA.

Videre hadde det vaat nyttig & gjennomfgre en uavhengig studie som kun gikk pa

leverandgrens oppfatninger og holdninger til verktayet. Dette kunne bidratt til at operaterene
fikk bedre forstaelse for leverandarenes synspunkter og tok dissetil etterretning.
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APPENDIKS1
Begrepsavklaringer

Achilles: Database over leverandgrer til norsk olje- og gassindustri

Byttekostnader: Byttekostnader er kostnader en kunde mabaae ved a skifte fraen
leverander eller et produkt til en annen leverander eller produkt. Disse kostnadene kan vaae i

form av penger eler tid for & laareltilpasse seg det nye produktet.

Electronic Data I nterchange (EDI): EDI er elektronisk utveksling av strukturerte data
mellom datasystemer (Haraldsen et d., 2003)

Internet: Internet er et verdensomspennende nett som bestar av mange tusen mindre nett og
som bruker kommunikasjonsprotokollene TCP/IP. Disse protokollene gir en entydig
kommunikasionsform og et felles ” sprak” mellom alle datamaskiner som er knyttet til Internet
(Haraldsen et. al, 2003).

I ntervjuobjekt: Personen eller personer som blir intervjuet. To andre ord for intervjuobjekt

er respondent og informant, og vi vil bruke begge begrepene i oppgaven.

Lot: Enlot kan enkelt forklares som en utstyrspakke. For & stapa ski er det nadvendig med
bade ski, staver og stevler og kan betegnes som en utstyrspakke. En lot er en logisk

gruppering av artikler som vil bli oppgitt og tildelt sasmmen.

Operatger: Operatar og oljeselskap vil i denne oppgaven brukes om hverandre.

Reservagonspris: | en engelsk (forward) aukson er reservasjonspris den laveste prisen
selgeren er villig til & akseptere for produktet /tjenesten. | en revers auksjon er det den hgyeste
prisen selgeren er villig til godta for produktet /tjenesten. | oljebransjen er det operategrene
som vanligvis er selgere av kontrakter til leverandgrene og reservasjonspris er i det tilfellet
den hayeste prisen operataren er villig til & betale for kontrakten. For leverandgrene blir det

om a gjere by den laveste prisen under reservasjonsprisen for a vinne kontrakten.
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RFx — RFx er en samlebetegnel se for RFQ, RFP og RFI:

RFQ — Reguest for quotation: RFQ inneholder en foresparsel hvor leveranderene blir
bedt om & komme med en pris basert padetajerte krav om levering, kvalitet, betaling,
garantier og alle andre viktige spesifikagoner. A utarbeide en fullstendig RFQ krever
store forberedelser av kjaper, dik at klare og ngyaktige spesifikasjoner kommer
tydelig fram av RFQ. Dette vil igjen tillate leverandarene & beregne kostnader,
gnskede marginer og kapasitet.

RFP — Request for proposa: En RFP ber leverandgrene om a artikulere hvordan de vil
respondere pa bestemte behov framsatt av kjgper. PAden ene siden kan en RFP kun
inneholde karakteristikkene ved et duttprodukt eller en tjeneste og be leverandgrene
dermed utrede hvordan de vil ga fram for atilfredsstille disse behovene. Et eksempel
pa dette kan vaare spesialtilpasset kontorutstyr. Pa den andre siden kan en RFP
inkludere detaljerte spesifikasjoner, kvalitetskrav og presise leveringsbetingel ser og
utfordrer pa denne méten leveranderene til & komme med fordag til hvordan de kan
oppfylle pdpekte behov. Eksempler pa dette kan vaare komplekse teknol ogiske
produkter, som f. eks. boreutstyr til norsk oljeindustri.

RFI — Request for information: En RFI blir utarbeidet for & fa en oversikt over
leverandgrenes evne til & levere og for dinnhente informasjon om leverandgrenes
langsiktige levedyktighet. Den er likevel ikke nok detaljert til at kjgper kan bruke RFI
som et grunnlag for akvalifisere leverandgrer. Dette er derfor vanligvis et farste uttak
som potensielle leverandgrer ma gjennom for akunne forstette i konkurransen om

kontrakten.

Winners Curse: "Winners Curse eller vinnerens forbannelse er et fenomen som vanligvis

oppstar under felles verdi auksjoner (Thaler, 1992), for eksempel auksjon av

oljevinningsrettigheter. Det majo sies at vinnerens forbannel se ikke ville eksisterer dersom

aktgrene var alvitende og det ikke eksisterte noen form for us kkerhet. Problemet falger som

regel av at det alltid er vinneren som har det mest optimistiske budet i forhold til alle andre og

at det derfor er en viss sannsynlighet for at dette er for hgyt. Vinnerens forbannelse oppstar

altsd ndr aktaren legger for mye vekt pa optimistiske vurderinger og tar for lite hensyn til

markedets verdivurderinger.”
(http://www.fiskerifond.no/files/projects/attach/431024omsetningpel agi sk.pdf)
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1. Intervjumal for operaterer

Formalet med intervjuet
Vi vil undersgke om eAuksjon er et levedyktig innkjgps verktgy og avdekke hvorvidt
eAuksjon kan bidratil gkt effektivisering av anskaffel eserprosesser i Statoil.

Problemstilling
Er det potensial for gkt integrering av eAuksjon i anskaffelsesprosesser i norsk oljebransje?

Intervjumal

Bedriftenserfaringer med eAukgon

PWDNPE

o

7
8.
9

N& giennomfarte Dere deres farste eAuksjon?

Hvor mange auksjoner har dere gjort totalt sett?

Ser Dere en tendenstil gkt/redusert bruk av eAuksjoner? (tall, bevis)

Hvor stor prosentandel utgjer eAuksoner i forhold til mer tradisjonelle
innkjgpsprosesser?

| forhold til en vanlig anskaffel sesprosess— i gjennomsnitt hvor lang tid tar en
eAuksjon prosess?

| forhold til en vanlig anskaffel sesprosess — i gjennomsnitt omtrent hvor mye koster en
eAuksjon prosess?

. Hvilke typer produkter og tjenester blir kjapt ved bruk av eAuksoner?

Hvilke gkonomiske besparelse har Dere oppnadd gjennom bruk av eAuksjoner?

. Har Dere selv deltatt som leverandarer i eAuksoner? Utdyp

Fordeler og ulemper med bruk av eAuksjoner

1.

2.

3
4,
5

Hvaer de generelle fordelene med a bruke eAuks oner framfor tradisonelle
anskaffel sesprosesser?
Hva er de generelle ulempene med a bruke eAuksjoner framfor tradisionelle
anskaffel sesprosesser?

. Hvaer hovedgrunnene til at Dere bruker eAuksjoner?

Hvorfor blir ikke eAuksjoner brukt i alle innkjapsprosesser?

. Dersom det finnes argumenter mot bruk av eAuksjoner i Deres bedrift, hva begrunnes

disse med?

Framtidig potensial og forventninger til bruk av eAukgon

SN

Vil eAuksjon vaae en integrert del av Deres innkjgpsstrategi pa sikt?

Er det ngdvendig & bruke eAuksjon for & vagre konkurransedyktigi oljebransjen?
Hvilke begrensninger ser Dere med bruk av eAuksjoni framtiden?

Hvordan mener Dere at leverandarer stiller seg til bruk av eAukgoner?

Hvordan gjgre eAukgoner mer attraktivt for leverandarer? Hva kan Dere gjare?

Markedsplassen

=

2.
3.
4.

Hvilken akter kjgper dere eAukgon tjenester fra?

Er dere forngyd med disse tjenestene?

Hva kunne eventuelt blitt gjort bedre?

Ser dere problemer med markedsplassen som gjer det vanskelig arealisere potensialet
for framtidig bruk av eAuksjoner?
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Vennligst ta stilling til Helt Delvis Ngytral Delvis Sveert Vet
folgende pé’lstander: Enig Enig uenig Uenig Ikke

VR
Vi planlegger gkt bruk av eAuksjoner D D D D D N

neste ar sammenlignet med de to
foregdende arene

EAuksjoner er kommet for & bli D D D D : :

H i 2 N
Eauksjoner er en integrert del av var D D D D D

overordnede innkjgpsstrategi =

ig & i i 7

Det er mulig a skape ”vinn-vinn” D D D D D L

situasjoner for bade kjgper og
leverandgr i en eAuksjon

Bruk av eAuksjoner er en ngdvendighet D D
for & overleve i var bransje

@
@

Min  generelle oppfatning er at D D

leverandgrene er misforngyde med bruk
av eAuksjoner

EAuksjoner kan kun brukes ved kjgp av D D
salg av standardiserte varer og tjenester

EAuksjoner har fort til bedre D D

kommunikasjon og samhandling med
leverandgrene

Q) Q) Qg @
@
@

- Takk for hjelpenJ-
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2. Intervjumal for leveranderer

Formalet med studien
Vi vil undersgke om eAuksjon er et levedyktig innkjgps verktgy og avdekke hvorvidt
eAuksjon kan effektivisere innkjap i norsk oljesektor.

Problemstilling
Er det potensial for gkt integrering av eAuksjon i anskaffelsesprosesser i norsk oljebransje?

Bedriftenserfaringer med eAuksgon

10. N&r ble farste eAukgon gjennomfart?

11. Hvor mange auksjoner har dere deltatt patotalt sett?

12. Ser Dere en tendenstil gkt/redusert deltakelse i eAuksoner?

13. Hvor stor prosentandel utgjer eAuksioner i forhold til mer tradisjonelle
salgsprosesser?

14. | forhold til en vanlig salgsprosess— i gjennomsnitt hvor lang tid tar og hvor mye
koster en eAuksjon prosess?

15. Hvilke typer produkter og tjenester selger dere gjennom eAuksoner?

16. Hvordan er forskjellene i salgsprisen ved bruk av eAukgoner ssmmenlignet med en
mer tradigonell salgsprosess?

17. Anvender dere selv eAuksjoner mot egne underleveranderer?

18. Har dere uttalte strategier og prosedyrer for deltakelse i eAuksjoner?

Fordeler og ulemper med bruk av eAuksjoner

6. Hvaer de generelle fordelene med & bruke eAukgoner framfor tradisonelle
salgsprosesser?

7. Hvaer de generelle ulempene med & bruke eAuksjoner framfor tradisonelle
salgsprosesser?

8. Hvaer hovedgrunnene til at dere deltar/ikke deltar i eAuksjoner?

9. Dersom det finnes argumenter mot/for bruk av eAukgoner i bedriften, hva begrunnes
disse med?

Framtidig potensial og forventninger til bruk av eAukgon

Hvatror dere er grunn(ene) til at oljebransjen bruker eAuksgoner?

Har dere forslag til hvordan selve prosessen kan gjares bedre?

Anser dere eAuksoner som en trussel eller en mulighet?

Er det ngdvendig &deltai eAuksjoner for & vaae konkurransedyktig i
leverandgrmakedet?

Er det rettferdig at eAuksoner blir tatt i bruk?

Tror dere at antall elektroniske auksjoner vil gke i lgpet av de to neste arene?
Planlegger dere dintegrere elektroniske auksjoner som en del av salgsstrategien deres?
Hvilke begrensninger ser dere med bruk av eAuksjon i framtiden?

PWDNE

©Nou

Markedsplassen
5. Far deretilstrekkelig oppleaing i prosessen?
6. Ser dere problemer med markedsplassen som gjer det vanskelig arealisere potensialet
for framtidig bruk av eAuksjoner?
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Nedenfor falger et lite sperreskjema som vi kort vil sparre om i telefonen.

Vennligst ta stilling til Helt Delvis Ngytral Delvis Sveert Vet
folgende pé’lstander: Enig Enig uenig Uenig Ikke
@kt bruk av eAuksjoner vil gke vare VRN
marginer D D D D D .
@kt bruk av eAuksjoner vil forbedre var D D S—
konkurransemessige posisjon

Ya
AN

<
/l

@kt bruk av eAuksjoner vil gi oss tilgang
til nye markeder D D

Ve
AN

Operatgrene bruker auksjoner fordi de D D
bare bryr seg om egne interesser

Ya
AN

Q| Q) Q) 0

O
@
0
@

Q) g g A

Det er forstaelig at operatgrene bruker D D 8
eAuksjoner pga konkurransen i N
markedet

Vi planlegger & bruke eAuksjoner i D D

fremtiden i vare egne kjgpsprosesser

@
@
@

Vi vil anbefale kollegaer og kontakter i D D

bransjen & delta i eAuksjoner

@
@
@
o

Ve
AN

Vi ser pa eAuksjoner som en trussel

OO0 O 0O

N
N4

- Takk for hjelpenJ-
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3. Intervjumal for OLF

Formalet med intervjuet

Vi vil undersgke om Reverse Auction er et levedyktig innkjgps verktgy og avdekke hvorvidt
Reverse Auctions kan bidratil gkt effektivisering av anskaffeleserprosesser i norsk olje- og
gassektor. Med dette intervjuet gnsker vi & fa objektive tilbakemeldinger pabruk av verktgyet
samt synspunkter om framtidig potensial sett fra en uavhengig part som kan vurdere béde
operater og leverander siden.

Problemstilling for utredningen
Er det potensial for gkt integrering av Reverse Auction i anskaffelsesprosesser i norsk
oljebransje?

Sparsmal

OLFssynspunkt pa bruk av Reverse Auctions

1. Serdere entendenstil gkt/redusert bruk av Reverse Auctions?

2. Hvor stor prosentandel tror dere Reverse Auctions utgjer i forhold til mer tradigonelle
innkjgpsprosesser i dag?

3. Pabakgrunn av tilbakemeldinger fra bade operatar og leverander, er det tids- og
kostnadsbesparelser ved bruk av Reverse Auctions?

4. Mener dere at Reverse Auctions er anvendelig ved alle typer anskaffelser? Eller er det
noen bestemte produkter/tjenester verktgyet passer bedre til?

5. Pabakgrunn av tilbakemeldinger fra bade operatar og leverander, hvilke gkonomiske
besparelser har blitt realisert?

Fordeler og ulemper
10. Hvatror dere er fordelene ved bruk av Reverse Auctions framfor mer tradigonelle
anskaffel sesprosesser? (B&de for operater og leverander)
11. Hvatror dere er ulempene ved bruk av Reverse Auctions framfor mer tradigonelle
anskaffel sesprosesser? (B&de for operatar og leverander)

Framtidig potensial
1. Tror dere at det er ngdvendig & bruke Reverse Auctions for a vaare konkurransedyktig
i olje- og gassbransgjen?
2. Ser dere noen begrensninger som gjer det vanskelig a utnytte potensialet for bruk av
Reverse Auctions i anskaffel sesprosessene? (Teknologi, holdning, motstand,
kompetanse etc.)

Leverandarer
1. Hvordan tror dere at leverandgrer stiller seg til bruk av Reverse Auctions?
2. Mener dere at Reverse Auctions favoriserer operatarer framfor leveranderer?
Eventuelt pa hvilken mate?
3. Hvordan kan Reverse Auctions gjares mer attraktivt for leverandgrer? Hvilke tiltak
kan de ulike partene iverksette?
Operatarer
1. Hvordan iller operatarene seg til bruk av Reverse Auctions? Ser dere en tendenstil
okt bruk av verktayet hos operatarene?
2. Tror dere a operatgrene forstdr leverandgrenes eventuelle bekymringer vedragrende
bruk av verktoyet?
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Etikk
1. | forhold til mer tradisionelle anskaffelsesprosesser, ser dere et behov for & fokusere

mer pa etiske problemstillinger ved bruk av Reverse Auctions?
2. Ved Reverse Auctions, oppstar det nye etiske fallgruver sammenlignet med

tradisonelle anskaffel sesprosesser? Eksempler kan vaze:
Operatar (invitere ukvalifiserte leverandarer for a presse prisen)

Leverander(delta bare for & fa markedsinformasion, byr for lavt
etc.)
3. Hvilke mottiltak kan iverksettes for & unnga uetiske handlinger? (Klarere regler, bedre
opplaging, mer dialog, " Code of conduct” etc.)

Markedsplassen / Teknologi
1. Ser dere problemer med markedsplassen som gjar det vanskelig arealisere potensialet

for framtidig bruk av Reverse Auctions?
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4. Intervjumal for Scanmarket

Formalet med intervjuet

Vi vil undersgke om Reverse Auction er et levedyktig innkjgps verktay og avdekke hvorvidt
Reverse Auctions kan bidratil gkt effektivisering av anskaffeleserprosesser i norsk olje- og
gassektor.

Problemstilling for utredningen
Er det potensial for gkt integrering av Reverse Auction i anskaffelsesprosesser i norsk
oljebransje?

Spersmal

1. Hvilkenrolle har Scanmarket i forbindelse med en reverse auction?

2. Hva anser Scanmarket som kjgpers fordeler og ulemper ved bruk av reverse auctions?

3. Hvaanser Scanmarket som leverandarenes fordeler og ulemper ved bruk av reverse
auctions?

4. Ser dere en tendens il gkt/ redusert bruk av reverse auctions?

5. Hvilke tilbakemeldinger har Scanmarket fatt pa bruk av reverse auctions? (Fra béde kjaper
og leverander)

6. Anser derebruk av reverse auction som en rettferdig prosess ovenfor leverandgrene?

7. Er det viktigere ata hensyn til etiske problemstillinger ved bruk av reverse auction
sammenlignet med mer tradisjonelle anskaffelsesprosesser? Hvilke tiltak kan

eventuelt iverksettes, for eksempel en felles "Code of conduct”, klarere retningslinjer, gkt
didog etc.?

8. Farer bruk av reverse auctionstil: a) Reduserte kostnader? b) Redusert tidsforbruk?

9. Egner reverse auction seg kun til standardiserte varer?

10. Er det mulig & skape vinn - vinn situagoner for bade kjgper og leverandarer ved bruk av
reverse auctions? Eventuelt pa hvilken mate?

11. Hvor mange auksjoner har arlig blitt tilrettelagt av Scanmarket de siste &rene?
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5. Intervjumal for Input A/S

Formalet med studien
Vi vil undersgke om eAuksjon er et levedyktig innkjgps verktgy og avdekke hvorvidt
eAuksjon kan effektivisere innkjap i norsk oljesektor.

Problemstilling
Er det potensial for gkt integrering av eAuksjon i anskaffelsesprosesser i norsk oljebrans e?

Bedriftenserfaringer med bruk av Electronic Reverse Auctions

Hvilken rolle har Scanmarket i forbindelse med en reverse auction?

Hvor mange auksjoner har arlig blitt tilrettelagt av Scanmarket de siste arene?

Hva er produktet deres?

Ser dere en tendensttil gkt/ redusert bruk av reverse auctions?

Farer bruk av reverse auctionstil: 8) Reduserte kostnader? b) Redusert tidsforbruk?

(bade kjgpere og leverandarer)

Egner reverse auction seg kun til standardiserte varer?

Hvordan er forskjellene i kjgps- salgsprisen ved bruk av eAuksjoner sammenlignet

med en mer tradigonell anskaffel sesprosess?

8. | forhold til en vanlig salgsprosess — i gjennomsnitt hvor lang tid tar og hvor mye
koster en eAuksjon prosess?

9. Hvaslags opplaging f& leveranderene/operatarene i verktayet eRA?

arwnNpE

No

Tilbakemeldinger

10. Hvilke tilbakemeldinger har Scanmarket fatt pabruk av reverse auctions? (Frabade
kjgper og leverander)

11. Dersom det finnes argumenter mot/for bruk av eAukgoner i markedet, hva begrunnes
disse med?

12. Anser dere bruk av reverse auction som en rettferdig prosess ovenfor leverandgrene?

Fordeler og ulemper

13. Hva anser Scanmarket som kjgpers fordeler og ulemper ved bruk av reverse auctions?

14. Hva anser Scanmarket som leverandarenes fordeler og ulemper ved bruk av reverse
auctions?

Etikk

15. Er det viktigere ata hensyn til etiske problemstillinger ved bruk av reverse auction
sammenlignet med mer tradisjonelle anskaffelsesprosesser? Hvilke tiltak kan
eventuelt iverksettes, for eksempel en felles "Code of conduct”, klarere retningslinjer,
okt dialog etc.?

16. Er det mulig & skape vinn - vinn situagioner for bade kjgper og leverandarer ved bruk
av reverse auctions? Eventuelt pa hvilken mate?

Forbedringer

17. Har dere fordlag til hvordan selve prosessen kan gjeres bedre?

18. Hvilke begrensninger ser dere med bruk av eAuksjon i framtiden?

19. Ser dere problemer med markedsplassen som gjer det vanskelig a realisere potensialet
for framtidig bruk av eAuksjoner

20. Hvatror dere er grunn(ene) til at oljebransjen bruker eAuksoner?
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