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Forord

Denna studie genomférdes under varen 2019 som ett avslutande moment infor
kandidatexamen i Industriell ekonomi vid Chalmers tekniska hogskola. Arbetet
skrevs pa institutionen Teknikens Ekonomi och Organisation fér avdelningen
Entrepreneurship and Strategy, och i samarbete med foretaget Seal Software.

Vi vill rikta ett stort tack till vara kontaktpersoner pa Seal; Hakan Axtelius,
Jonas Hadin och Emanuella Wallin, for deras inspirerande expertis. De har gett
oss en inblick i en spannande och viaxande marknad samt en unik insyn i foretaget
Seal Software. Sarskilt tack till Hakan for all vigledning och stora engagemang.

Vi vill ocksa tacka alla som stallt upp pa intervjuer for att de har tagit sig tid
att dela med sig av sina erfarenheter och kunskap. Utan er hade denna studie inte
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Vi vill slutligen rikta ett sarskilt stort tack till var handledare Charlotta Kronblad,
doktorand pa avdelningen Entreprencrskap och Strategi. Vi vill tacka for hennes
vagledning, uppmuntran och expertis, som varit ovarderligt for arbetet.
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Abstract

This paper strives to research the introduction of digital innovations to new
markets by studying Seal Software’s introduction of an Al-based tool for contract
management to the Swedish market. Though the legal market has long been
characterized by tradition, digital innovations in the field of contract management
have the potential to disrupt and transform the way business is conducted. Some
companies, operating in the technological frontier aiming to push their innovations
to new markets, are however experiencing difficulties making customers adopt their
technology. With the aim of identifying what elements a company should consider
when introducing digital innovations to new markets, this study highlights factors
relating to the themes of market maturity, market drivers and market obstacles.
The identified factors indicate that the Swedish market of contract management
is heterogeneous, with different levels of receptivity toward adoption of a digital
innovation such as the one Seal Software provides. Furthermore, strong and specific
business cases, personal involvement within the buying company, user-friendliness
and system security have the potential to drive adoption, while priorities, a
perceived lack of need for the innovation, complicated implementation procedures,
organizational resistance and insecurities about the technology can pose a challenge
for adoption.

Keywords: digital innovation; digitalisation; market entry; adoption; legal tech; AI,
contract management



Sammanfattning

En av nutidens stora forandringskrafter ér digitalisering och dagens marknadskli-
mat genomsyras av snabba omstallningar samt digitala innovationer som kan verka
disruptivt. Inom méanga branscher har existerande marknader slagits ut, processer
forandrats och sittet att bemota kunders behov fornyats. En bransch som linge
praglats av traditionellt arbete och enligt vissa star nast pa tur att digitaliseras ér
juristbranschen, i synnerhet marknaden for kontraktshantering. Manga foretag som
ligger i framkant av denna fordandring upplever dock svarigheter att fa kunder att
komma till ett kopbeslut och adoptera deras digitala innovation.

Studien syftar darfor till att ge kunskap och forstaelse kring vilka faktorer som ar
viktiga att beakta vid introduktion av digitala innovationer pa nya marknader.

Studiens metod har ett abduktivt forhallningssidtt och utgors av en fallstudie av
Seal Softwares introduktion av ett Al-baserat verktyg for kontraktshantering pa den
svenska marknaden. Genom ett snobollsurval har kvalitativa intervjuer av
semistrukturerad karaktdr hallits med foretagsrepresentanter fran storbolag och
siljande foretag som ar aktiva pa den svenska marknaden for kontraktshantering.
Intervjuerna har utgjort underlag for en tematisk analys och kodats i flera steg for
att identifiera viktiga faktorer. Resultatet presenteras utifran tre teman; markna-
dens mottaglighet, drivande faktorer samt hinder och utmaningar.

Det teoretiska ramverket utgors av teorier om digitalisering, innovationer, kopbeslut
och marknadsaccess. Dessa fyra omraden bidrar till djupare forstaelse och mojlig-
gor analys av de faktorer som studien identifierat som viktiga vid introduktion av
digitala innovationer pa nya marknader.

Resultatet visar pa en heterogen marknad med olika grad av mottaglighet for en
digital innovation likt den Seal Software levererar. Det finns ddarmed anledning for
siljande foretag att arbeta for att hjilpa potentiella kunder na en niva dar de blir
mottagliga for den digitala innovationen. Drivande faktorer for ett kdpbeslut utgors
av bland annat ett tydligt business-case, personligt engagemang fran individer pa
det kopande foretaget, anvandarvanlighet och systemsédkerhet. Faktorer som enligt
studien kan utgora hinder ar prioriteringar och uppfattat bristande behov, teknisk
implementation samt organisatoriskt motstand och osékerhet.

vi
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Nomenklatur

Begrepp som aterfinns i listan presenteras i kursiverad stil i rapporten.

Adoption Processen att upptécka och borja anvinda en produkt, fran engelskans
‘adopt’.

Anglosaxisk 1 rapporten avses USA och Storbritannien.

Artificiell Intelligens (AI) Studien och utformningen av intelligenta agenter; ma-
skiner, datorer och datorsystem, som kan fatta beslut, 16sa problem och agera
sjalvstandigt.

Business case En motivering for ett foreslaget projekt eller atagande grundat i den
forvantade kommersiella nyttan.

Contract Lifecycle Management (CLM) Organisation och styrning av kontrakt
under kontrakts hela livscykel.

Digital innovation 1 rapporten avses innovationer som hjélper foretag effektivisera
processer genom digital teknik.

Digital transformation En fordndring i kulturen hos ledare och anstéallda efter im-
plementation av digitala innovationer. Stéller krav pa tvirfunktionellt sam-
arbete och fordndrade arbetsprocesser.

Digitalisering Social eller institutionell 6vergang till nya affdrsmodeller och pro-
cesser i samband med implementation av digital teknik.

Digitisering Teknisk overgang fran ett analogt till digitalt format for en produkts
form, funktion eller distribution.

Disruptiv innovation Nya, och ofta men inte nédvandigtvis enklare samt billigare,
produkter eller tjanster som tar éver en traditionell marknad och konkurrerar
ut etablerade aktorer.

Innovation En ny idé eler produkt som ar kommersiellt applicerbar och skapar
varde for nagon anvandare.

Legal tech Teknologi och mjukvara som anvands for att tillhandahéalla legala tjéns-
ter eller underlatta juridiskt arbete.



Innehall

Machine Learning (ML) Metod inom Al for att fa en dator att utfora en specifik
uppgift utan tillgang till exakta instruktioner.

Natural Language Processing (NLP) Metod inom Al som gor det mojligt for en
dator att forsta spraket som ménskligt producerade texter och data ér skrivna
i, exempelvis for att urskilja vad ett verb eller substantiv ar.

Viéardeskapande natverk Ett natverk bestaende av olika aktorer dar natverket i sig
ar det som skapar varde.
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Introduktion

Den snabba utbredningen av digitalisering i industrier och branscher skapar en oro
och osékerhet bland ledningar och styrelser pa foretag 6ver hela virlden (Unruh &
Kiron, 2017). Vag efter vag av disruptiva innovationer inom digitalisering slar om-
kull, eller i alla fall skakar om, branscher likt Uber, Airbnb och Netflix har gjort for
att ndmna nagra. Tidnings-, musik- och finansmarknaderna menar Unruh & Kiron
ar exempel pa branscher dér digitaliseringen haft sin frammarsch och ofta lam-
nat befintliga aktorers processer och affarsmodeller forlegade. En bransch som d&nnu
inte utsatts for en omfattande digitaliseringsprocess ér juristbranschen (Kronblad,
2019). Kronblad menar dock pa att dven denna bransch snart kommer genomga en
digital transformation, framforallt de delar som bestar av standardiserat arbete. En
del av det jurister arbetar med &r avtal och om branschen skulle genomga en digita-
liseringsprocess innebér det att dven hanteringen av avtal kommer forandras, vilket
o6ppnar upp mojligheter for leverantorer inom legal tech. Kronblad belyser dven att
Al kan komma att ha en central roll i denna transformation. For att lyckas etablera
digitala innovationer pa nya marknader, likt juristbranschen, finns anledning att
identifiera kritiska faktorer for att na en framgangsrik introduktion.

1.1 Bakgrund

Under de senaste aren har allt fler foretag i ett flertal industrier tagit initiativ att
utforska digitala teknologier for att utnyttja dess formaner (Matt, Hess & Benlian,
2015). En overgéang till digital teknik kan potentiellt medféra formaner, som exem-
pelvis 6kad produktivitet, forsialjning och 6kad grad av virdeskapande aktiviteter.
Matt m. fl. framhéaller att digital teknik ocksa ofta leder till stora foréndringar in-
om foretag och paverkar allt fran produkter och processer till ledning, vilket kan
resultera i att hela affdrsmodeller férandras. Rogers (2016) menar likt Matt m. fl.
att spridningen av nya digitala teknologier transformerar affarsmodeller och foretag
samt att den digitala revolutionen har fordndrat sittet att bedriva affarer. Rogers
skriver att foretag som skapades innan internets uppkomst nu moter svara utma-
ningar dar manga av de ursprungliga reglerna och antagandena som tidigare styrde
och expanderade foretag behover fornyas. Rogers menar vidare att en lyckad over-
gang till digital teknik inte handlar om sjalva tekniken, utan mer om foretags digitala
strategier och installning till teknik.
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Ett av de omraden som dnnu inte fullt genomgatt en digitaliseringsprocess ar bran-
schen for kontraktshantering (Kronblad, 2019). Kontrakt &r inget nytt fenomen, utan
har funnits sedan en lang tid tillbaka. Genom historien har méanniskor sinsemellan
varit i behov av sitt att skapa tillit och fortroende vid affarsuppgorelser mellan
saljare och kopare (Paolo, 2014). Paolo menar att for att forenkla byteshandel av
tjanster och varor borjade silver och guld anvindas som bytesvara. I Mesopotamien
uppkom den forsta banken dar prasterna mottog invanarnas silver och guld samt 6v-
riga varor som Onskades bytas. Paolo skriver vidare att i utbyte gavs en lertavla som
visade tillgodohavandet, vilket kan ses som en form av kontrakt. Med framvaxten
av fabriker och massproduktion under den industriella revolutionen tkade handel
med stora mangder ravaror, vilket gav upphov till fler méllanhénder och en relation
mellan producent och leverantor. I borjan sag varje enskild firma endast relationen
till leverantoren som ett behov av material och ravaror som behovdes tillgodoses.
Ravarorna kunde sedan féradlas och skapa ett véirde for slutkunden (Deane, 2000).
Prahalad och Hamel (1990) beskriver att ett foretags formaga att skapa vérde sker
genom dess karnkompetenser och menar att foretag ska vara ndjda om de besitter
tre till fyra kdrnkompetenser. I takt med att allt mer avancerad teknik anvands i
produkter och tjanster ar det inte langre lonsamt for en ensam aktor att inneha alla
karnkompetenser som kravs for att tillverka produktens alla ingdende komponenter.
Kothandaraman och Wilson (2001) menar att behovet av att enbart fa ratt ravaror
har utvecklats till ett beroende av andra aktorer att leverera en del av det varde som
sedan formedlas till slutkund. Genom att ga in i néra relationer med nyckelpartners
som alla innehar olika kdrnkompetenser, kan ett starkt marknadserbjudande och
varde for kund skapas, i enlighet med Figur 1 nedan.

Relationships

Core Superior
Capabilities Customer Value

Figur 1: Modell 6ver virdeskapande natverk (baserad pa Kothandaraman och Wil-
son (2001))

Vidare menar Kothandaraman och Wilson (2001) att det ar viktigt att alla ingaende
parter kan dra nytta av och fa avkastning fran samarbetet. Ett sadant samarbete
mellan olika aktorer utgor ett vdrdeskapande néatverk (Kothandaraman & Wilson,



1. Introduktion

2001). T dessa natverk fungerar kontrakten som grunden och strukturen for de kom-
mersiella relationerna (Kungliga Vetensapsakademien, 2016). Néagra starka krafter
som driver foretag att inga i dessa vdrdeskapande ndtverk ar ny och avancerad teknik,
okad variation till f6ljd av kundanpassning samt den vaxande konkurrensen i och
med globaliseringen som ger storre mojligheter for kunder att jamfora erbjudanden
(Herrala, Pakkala & Haapasalo, 2011). Ett sitt att modellera vardeskapande ndtverk
pa ar att lata de olika intressenterna utgora noder och att affarsrelationerna mellan
dessa representeras som lankar (Herrala m. fl., 2011). Dessa ldnkar bestér i hog grad
av kontraktuella forhallanden som bildar fundamentet for vardeskapandet hos indi-
viduella firmor. I denna modell kan kontrakt mellan aktoérer ses som en tillgang, da
det ar de som binder samman olika intressenter och siledes utgor grunden for det
virdeskapande utbytet mellan dessa (Feinman, 2000). Om foretagens kontrakt ses
som tillgangar framgar det tydligt varfor det ar viktigt for ett foretag att ha Gversikt
over dessa.

Mot bakgrund av den inledande beskrivningen kan det konstateras att den
digitalisering som idag sker pa manga marknader dr en av nutidens stora for-
andringskrafter. Dagens marknadsklimat genomsyras av snabba omstallningar dér
ny teknik och digitala innovationer verkar disruptivt, med en formaga att sla ut
existerande marknader genom att fornya processer och bemota kunders behov pa
nya satt (Unruh & Kiron, 2017). For att tillvarata de nya marknadsmojligheterna
har manga nya produkter vuxit fram och unga aktorer har etablerat sig i forsok att
leda utvecklingen. Trots forandringen upplever manga séljande foretag svarigheter i
att fa kunder att komma till ett kopbeslut och adoptera innovationer (Intrachooto,
2002). Géllande teorier kring digitalisering, innovationsteori, kopbeslut och mark-
nadsaccess kan dérfér behova ses ur ett nytt perspektiv och anpassas till de nya
trenderna. Det finns dédrmed ett behov att undersoka och identifiera vilka faktorer
som ar viktiga for att fa kunder att adoptera och kopa in innovativa produkter.

1.2 Syfte

Studien dmnar identifiera vilka faktorer leverantorer av digitala innovationer bor
beakta vid introduktion pa en ny marknad, dar en ny marknad syftar till ett av-
gransat omrade dar innovationen é&nnu inte introducerats. Rapporten avser att bidra
med insikter till bade forskning och aktorer inom néringslivet genom att identifie-
ra faktorer som paverkar en framgangsrik etablering av digitala innovationer pa
nya marknader och relatera dessa till teorier om digitalisering, innovationsteori,
kopbeslut och marknadsaccess.

1.3 Fragestallning

For att undersoka faktorer som ér viktiga vid introduktion av digitala innovationer
har en fallstudie av Seal Software (Seal) gjorts. Seal ar i processen att introducera
en digital innovation, ett Al-baserat verktyg for kontraktshantering, pa den svenska
marknaden. De upplever att det finns vissa barriarer som férsvarar deras etablering.
Genom att undersoka vilka faktorer som &r viktiga for en framgangsrik introduk-
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tion pa den svenska marknaden kan fallstudien bidra till generell kunskap kring hur
foretag som levererar digitala innovationer kan fa kunder att adoptera och kopa in
deras produkt.

For att besvara syftet har saledes foljande huvudfragestallning tagits fram:

o Vilka faktorer dar viktiga att forhalla sig till vid introduktion av en digital in-
novation pa en ny marknad?

Denna huvudfraga har vidare brutits ner i tre delfragor specifika for fallstudien,
vilka anvands for att besvara den 6vergripande fragestallningen:

1. Hur mottaglig dr marknaden for adoption av Seals digitala innovation?
2. Vilka faktorer driver ett sadant képbeslut?

3. Vilka faktorer kan utgora hinder for ett sadant képbeslut?

1.4 Avgransningar

Da fallstudien omfattar foretaget Seal och deras verktyg for kontraktshantering har
fallstudien avgransats till den malgrupp som &r relevant for specifikt deras etable-
ring. Avgriansningen har gjorts for att sikerstélla att de svar som tillhandahalls fran
fragestallningen &r relevanta. Seal har pa den svenska marknaden valt att inrikta sig
mot storbolag, vilket Seal uttrycker som foretag vilka besitter en stort antal kon-
trakt, varfor dven fallstudien fokuserar pa detta segment. Vidare riktas fallstudien
mot inképsavdelningar och affirsjurister pa foretagen, eftersom Seal anger att deras
verktyg har storst anknytning till dessa.
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Metod

Foljande kapitel presenterar och argumenterar for den metod som valts i syfte att
besvara rapportens fragestiallning. Metodansatsen ar av abduktiv karraktir dér en
fallstudie bedrivits genom kvalitativa intervjuer med 16 individer utifran ett snéboll-
surval. Intervjuerna har kodats samt analyserats tematiskt, vartefter viktiga fakto-
rer identifierats. Kapitlet avslutas med en reflektion 6ver hur studiens vetenskapliga
kvalité sakerstalls och dess etiska grund.

2.1 Metodansats

Undersokningen har gjorts i form av en kvalitativ fallstudie. Kvalitativa metoder
lampar sig véil niar undersokningens fragestallning ar av explorativ karaktar (Bry-
man & Bell, 2015), alltsa syftar till att undersoka eller fa grundlaggande kunskaper
om ett &mne (Wallén, 1993). I denna studie identifieras och undersoks vilka fakto-
rer som ar viktiga vid introduktion av digitala innovationer pa nya marknader. En
fallstudie ar anvandbar for att studera samtida fenomen inom ett verkligt samman-
hang (Robson & McCarten, 2016), och da introduktionen av digitala innovationer
ar en samtida foreteelse anses detta metodval passande. Datainsamlingen och den
teoretiska inldsningen har pagatt iterativt och anskaffad information har paverkat
efterfoljande insamling av data och teori. I linje med detta har det konceptuella ram-
verket genomsyrats av ett induktivt forhallningssétt dér empirin ligger till grund for
de teoretiska slutsatser som dras, men ocksa av ett deduktivt forhallningssétt i det
avseende att existerande teoretiska ramverk appliceras och bekréftas eller demente-
ras av empirin. Saledes har studien en abduktiv metodansats (Wallén, 1993).

2.2 Datainsamling

Fallstudien har utforts genom kvalitativa intervjuer med representanter fran stor-
bolag som ér verksamma i Sverige, vilka ingar i den kundbas som Seal riktar sig
mot. Intervjuer med potentiellt nya kunder har utforts enbart med svenska foretag,
medan intervjuer med befintliga kunder har fatt utokats till tva nordiska foretag, da
Seal inte har nagra befintliga svenska kunder. Valet utgar fran att dessa tva foretag
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antas ha liknande forutsattningar som de i 6vrigt svenska foretagen och att de darfor
anses jamforbara och relevanta for studien. Intervjuer har dven gjorts med foretags-
representanter fran Seal och med andra féretag inom samma bransch. Intervjuerna
sammanstalls i Tabell 1 och Tabell 2 nedan.

Tabell 1: Intervjuer med foretagsrepresentanter fran kundforetag.

Namn Foretag | Position Datum | Format Tid
Mattias Andersson | Kinnevik | Chefsjurist 190226 | Telefonintervju | 34 min
David Carpenter Maersk Inkopschef 190226 | Telefonintervju | 27 min
Thomas Lake SKF Avtalsansvarig| 190305 | Platsintervju 53 min
Omradeschef
Tony Owens Nokia Al for Legé'ﬂ 190307 | Telefonintervju | 57 min
och Compli-
ance
Carin Wiberg Semcon | Chefsjurist 190312 | Platsintervju 33 min
Mikael Ludwigs Jula Bolagsjurist 190314 | Telefonintervju | 29 min
Celine Dumeny Volvo Inkopschef 190314 | Platsintervju 28 min
trucks
. Volvo - . . .
Henrik Staffansson trucks Bolagsjurist 190326 | Platsintervju 78 min
Volvo Chefsjurist .
Magnus Heidenvall | financial OCh. V€€ 1 190328 Telefonintervju | 27 min
Services regionchef
EMEA
Omradeschef
Lars Andersson Maersk | analytics och | 190503 | Telefonintervju | 34 min
compliance
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Tabell 2: Intervjuer med foretagsrepresentanter fran siljande foretag.

Namn Foretag | Position Datum | Format Tid

181015 | Telefonintervju | 30 min
181120 | Telefonintervju | 60 min
181205 | Telefonintervju | 60 min
190123 | Telefonintervju | 30 min
190124 | Telefonintervju | 60 min
190131 | Platsintervju | 90 min
190313 | Telefonintervju | 60 min

Seal Regionchef

Hakan Axtelius Software | Norden

Jonas Karlsson Seal Systemarkitektf 190131 | Platsintervju 90 min
Software
Seal Produktagare
Emanuella Wallin analytics och | 190215 | Platsintervju 86 min
Software | . .
digital app.
. . Skye . . .
Pierre Dicksson Partner 190219 | Platsintervju 90 min
Contracts
. : . VD och grun- . . .
Nils-Erik Jansson | Precisely dare 190220 | Platsintervju 107 min

Teknisk sélja-
re for IT 1os- | 190426 | Platsintervju 41 min
ningar

Andreas Oskars- | DK Da-
son ta

Syftet med intervjuerna har varierat. Fragor till befintliga kunder &mnar identifiera
drivande faktorer bakom deras kopbeslut, deras hinder for att adoptera verktyget
samt deras syn pa framtiden. Intervjuunderlaget fran intervjuerna med Seals po-
tentiella kunder pa den svenska marknaden syftar till att besvara hur marknads-
strukturer och beslutsfattande ser ut i nuldget, vad det mojliga virdet av Seals
plattform skulle kunna vara, samt vilken den allmanna installningen till ny teknik
for kontraktshantering ar.

2.2.1 Urval

Valet av respondenter har gjorts utifran ett sa kallat snobollsurval, vilket innebéar
att intervjuerna utgar fran nagra priméara kontakter, vilka sedan formedlar vidare
kontakt med andra foretag (Bryman & Bell, 2015). Vid varje intervju som genom-
forts har darfor forfattarna fragat respondenten om denne har nagot forslag pa andra
personer eller foretag vi borde kontakta, varefter forfattarna gjort en bedéomning av
deras relevans for studien. Noy (2008) framhaller snébollsurval som en unik metod
for att utforska den naturliga och organiska dynamik som finns i sociala natverk.
Metoden tillater att studera mer &n innehallet av varje intervju, den mojliggor att
respondenternas interaktion med varandra och med intervjuaren kan belysas, och
kan samtidigt leda till storre fortroende for den som genomfor intervjun (Noy, 2008).
Snobollsurvalet initierades dels genom kontakt med foretag som ér befintliga kun-
der eller som Seal har identifierat som potentiella kunder och dels genom kontakt
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med nagra priméra aktorer inom samma bransch som Seal. Primért har foretagsre-
presentanter som innehaft roller som jurister, avtalsansvariga eller inkopsansvariga
ansetts relevanta for studien, varfor endast individer som hallit en sadan position pa
kundforetag intervjuats. Av intervjuerna med representanter fran Seal har majori-
teten av samtalen forts kontinuerligt med forsaljnings- respektive tekniskt ansvarige
i saljteamet for den nordiska marknaden, medan vissa kortare intervjuer har gjorts
med representanter fran andra divisioner i syfte att skapa en béattre forstaelse for
Seals plattform. Sammanfattningsvis genomfordes 22 intervjuer med 16 represen-
tanter fran naringslivet. Antalet har ansetts tillrdckligt da svaren fran respondenter
som intervjuades mot slutet av intervjuperioden mestadels gav svar som som ater-
upprepade och bekraftade tidigare respondenters svar.

2.2.2 Intervjudesign

Da studien ar av kvalitativ karaktar har en semistrukturerad intervjuteknik ansetts
bast ldmpad for intervjuerna med foretagsrepresentanter. Detta uppléigg tillater en
relativt hog grad av flexibilitet samtidigt som intervjuerna forblir relevanta gentemot
fragestédllningen. Dessutom forsdkrar upplidgget att en viss grad av jamforbarhet
mellan intervjuerna kan erhallas, vilket bedoms sérskilt viktigt d& intervjuerna utfors
av av olika personer och en gemensam struktur dérfor &r nodvindig for att de
overhuvudtaget ska kunna jamforas (Bryman & Bell, 2015). De intervjumallar som
anvéants redovisas i Bilaga A.

Respektive intervju har genomfoérts med normalt tre personer fran projektgruppen
narvarande, dar gruppernas sammanséttning varierat mellan intervjuerna for att de
inte ska priglas av specifika konstellationer och for att perspektiven ska varieras.
Under intervjuerna fordes noggranna protokoll och samtalen spelades in. Varje in-
tervju inleddes med en kort sammanfattning av intervjuns syfte och avslutades med
en kort sammanfattning av vad som sagts for att validera att respondenten blivit
korrekt atergiven. Utifran inspelningar av intervjuerna kompletterades i efterhand
protokollet av en projektmedlem och déarefter granskades det av en annan for att
undvika bias. Dessa protokoll har sedan utgjort underlag for kodning och dataanalys.

2.3 Kodning och Dataanalys

Utifran insamlad data har en tematisk analys utférts med malet att identifiera mons-
ter och teman som uppkommit fran den kvalitativa datan (Maguire & Delahunt,
2017). Protokollen fran intervjuerna har kodats i olika nivaer dér den kvalitativa
datan har representerats i tre format utifran Graneheim och Lundmans (2004) me-
todik; en meningsbarande enhet i form av inspelade intervjuer, en kondenserad enhet
i form av skriftliga protokoll och en kod innehallande den kondenserade betydelsen
av respondentens svar i form av korta punkter pa post it-lappar. Tolkning har gjorts
av den underliggande meningen i respondenternas svar, och koderna representerar
saledes det latenta innehallet av intervjuerna (Graneheim & Lundman, 2004).

8



2. Metod

Koderna har vidare kategoriseras tematiskt dar koder av liknande karaktér sor-
terats in under samma tema. Respektive tema faststélldes innan kategoriseringen
och korresponderar med en av studiens tre fragestéllningar; marknadens mottaglig-
het och mognadsgrad, drivande faktorer for adoption av verktyget samt hinder och
utmaningar for adoption av verktyget. Inom ramen for varje tema utférdes sedan
en monsteranalys av de ingdende koderna, dar gemensamma faktorer identifiera-
des vilket skapade nya mindre kategorier. Faktorerna identifierades iterativt och
omprovades kontinuerligt for att tillsammans aterspegla studiens syfte. Av denna
anledning har dven de koder som varit utanfér studiens omfang exkluderats, i lin-
je med metodiken presenterad av Graneheim och Lundman (2004). For respektive
faktor som identifierades presenteras dven nagra mer kirnfulla exempelcitat for att
tydligare presentera intervjuernas resultat och satta respektive identifierad faktor i
ett tydligt ssammanhang. I rapporten presenteras citat pa det sprak de uttalats pa
for att bevara dem sa exakta som mojligt. For att inte forvrianga respondenternas
ord och behalla en vetenskaplig objektivitet har darfor inga citat 6versatts, da den
underliggande meningen eventuell forlorats annars. Nedan, i Tabell 3, tydliggors
mallen for kodning och analys.

Tabell 3: Mall for kodning och analys.

Kodniva 1 Kodniva 2 Kodniva 3
Tema Identifierade faktorer Exempelcitat
Marknadens
mottaglighet och
mognadsgrad

Drivande faktorer for
adoption av verktyget

Hinder och
utmaningar for
adoption av verktyget

2.4 Metoddiskussion

Kritik mot kvalitativa forskningsmetoder har enligt Bryman och Bell (2015) riktats
mot dess subjektivitet, transparens samt svarighet att replikeras eller generaliseras.
Forfattarna motiverar dock metoden med fragestallningens explorativa karaktéar,
vilken ofta forutsatter en kvalitativ undersokning (Wallén, 1993)(Bryman & Bell,
2015). Kritik mot vald urvalsmetod, snobollsurval, kan innefatta risken att resultaten
av fallstudien ger en fragmentarisk och ofullstandig bild av marknaden for kontrakts-
hantering som konsekvens av att intervjuerna inte begransats till eller spridits 6ver
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flera industrier. Samtidigt ar fallstudien av ett verktyg for kontraktshantering som
ar generiskt och inte riktat mot nagon bransch eller anpassat mot det specifika inne-
hallet i de kontrakt som analyseras. Tillsammans med de férdelar med snébollsurval
som nédmns i kapitel 2.2.1 Urval anses darfor den valda metoden lamplig.

2.4.1 Kbvalitetssidkring

For att siakerstélla att studien haller en hog forskningskvalitet har fyra kriterier
for trovardighet, foresprakade av Lincoln och Guba (1985), utvirderats i samband
med insamling av data; kredibilitet, 6verforbarhet, palitlighet och konfirmering. Va-
let av dessa kriterier har utgatt fran den akademiska diskussion som presenteras i
bland annat Bryman och Bell (2015), dér de tva traditionella utvérderingskriteri-
erna reliabilitet och validitet ifragasatts utifran pastaendet att de ar mer relevanta
for kvantitativa studier &n for kvalitativa. Detta da kvalitativa studier i hogre grad
hanterar sociala foreteelser dar forekomsten av en absolut sanning ar fiktiv, enligt

postmodernismens teorier, och darfor inte kan métas och valideras pa samma vis
(Bryman & Bell, 2015).

Kredibilitet syftar till att den insamlade datan ska vara rimligt atergiven. For
att uppna detta kriterium kommer triangulering, foresprakat av Lincon och Guba
(1985), att appliceras pa arbetet. Triangulering innebér att information fran flera
olika kéllor samlas in, for att kunna jamforas och legitimera varandra. Saledes har
bland annat intervjuer med flera olika potentiella kunder jamforts med den verk-
lighetsbeskrivning som Seal formedlar, vilket i sin tur har jamfoérts med uttalanden
fran andra foretag (Loh, 2013).

Overforbarheten, det vill siga studiens potential att anvindas, jamféras med eller
appliceras i andra kontexter, bor enligt Lincoln och Guba (1985) sikerstéllas genom
att tydligt beskriva den kontext i vilken studien utfordes. Behovet av denna utforliga
atergivelse motiveras med den kvalitativa studiens karakteristik av sndvt men djupt
omfang, vilket annars medfor att studien kan vara svar att replikera (Bryman & Bell,
2015). Déarav har studiens metod, urval, intervjudesign samt kodning och analys
beskrivits i sadan detalj att andra ska kunna bedéma dess éverforbarhet.

Kriteriet palitlighet, vilken kan jamféras med den kvantitativa studiens reliabilitet,
syftar till att 6ka studiens trovardighet genom standig dokumentation av forsknings-
processen (Bryman & Bell, 2015). For att skapa denna foljbarhet och transparens
i studiens alla avseenden har det lopande skrivits motes- och dagboksanteckningar
samt tidsloggar, liksom har intervjuer spelats in och protokollforts.

Forskarens roll i kvalitativa studier ar ofta utpraglat aktiv och darmed &r fullstan-
dig objektivitet inte mojligt, vilket for konfirmering innebér att ingen 6ppen eller
avsiktlig bias far éverskugga forskningsprocessen (Bryman & Bell, 2015). T studi-
en séikerstélls att personliga virderingar fran enskilda forfattare inte latits paverka
studieresultaten genom tydlig motivation av urval och metoder. Likasa har ingen
forfattare enskilt genomfort nagon del av studien, endera intervjuer eller analyser,
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vilket medfort att varje del av studien influerats och granskats av flera forfattare
och déarmed inte vinklats utifran enskilda 6vertygelser.

Vid sidan om utvardering av studiens trovirdighet bor enligt Lincon och Guba
(1985) studiens autencitet dven beaktas med avseende pa bland annat rattvishet
mot olika perspektiv samt akademisk autencitet. Detta behandlas i studien genom
att presentera en vetenskapligt relevant fragestallning och tydligt redogora for dess
bidrag till forskning.

2.4.2 Etisk reflektion

En studies metodval paverkar inte endast studien ur ett vetenskapligt perspektiv,
den har ocksa en etisk aspekt. Vid hantering av forskningsmaterial bor enligt Ve-
tenskapsradets publikation God forskningssed (Vetenskapsradet, 2017) fyra centra-
la begrepp utvarderas; sekretess, tystnadsplikt, anonymitet och integritet. I denna
studie hanteras inget kénsligt material, varfor framst de tva sista begreppen é&r rele-
vanta. Forfattarna har valt att frikoppla alla respondenter fran de asikter och citat
som presenteras i rapporten, for att ingen individ ska kunna knytas till ett specifikt
uttalande. Detta har gjorts for att fa arligare och 6ppnare svar, men éven for att
skydda de intervjuades identitet. Da enskilda individers identitet inte ar relevant for
denna studie, har det i enlighet med Vetenskapsradet publikation varit mojligt for
forfattarna att utlova denna anonymitet. Vidare har integritetsbegreppet behand-
lats i relation till studien genom att inga privata uppgifter eller annan information
som skulle kunna krédnka den intervjuades personliga integritet samlats in.

Vid samarbete med externa uppdragsgivare eller foretag framhéaller Vetenskapsra-
dets publikation (2017) vidare vikten av éppenhet och regelbunden kommunikation
gentemot den externa parten, for att undvika att nagon part vilseleds. I denna stu-
die har samarbetet med Seal priglats av transparens och tydlig kommunikation,
dar forfattarna tidigt redogjort for studiens akademiska mal och darefter 16pande
meddelat vilka fordndringar och framsteg som gjorts. Saledes anses samarbetet falla
inom ramen for god forskningssed.
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Forskningskontext

Marknaden for kontraktshantering har under de senaste aren utvecklats och vaxt
bade sett till storlek och till innehall. Digitala verktyg som kan effektivisera arbete
anvands i storre utstréackning, och en ny generation av verktyg som anvéinder sig av
Al-teknik har likasa blivit tillgdnglig pa marknaden. Seal tillhandahéaller ett sadant
verktyg, vilket bade kan fungera som en digital forvaringsplats for kontrakt men
ocksa som ett analysverktyg med automatiskt generering av information kring inne-
hallet i respektive kontrakt. I nedan kapitel ges en beskrivning av kontraktshantering
och marknaden for verktyg inom kontraktshantering, foljt av en djupare inblick i A1
och de mojligheter som tekniken har med avseende pa kontraktshantering, varefter
en niarmare presentation ges av foretaget Seal.

3.1 Digitaliseringen i Sverige

Sverige har under en lidngre period varit framgangsrikt med att att anamma ny
teknik. Enligt den internationella organisationen Organisation for Economic Co-
operation and Development (OECD) (2018) &r Sverige ett av varldens ledande lander
inom diffusion och anvéindning av digital teknologi. OECD pastar att den svenska
industrins formaga att anamma digital transformation ar huvudorsaken till landets
starka ekonomiska tillvixt under det senaste decenniet. Aven The World Economic
Forum listar Sverige som ett av de mest konkurrenskraftiga landerna i vérlden in-
om ett flertal kategorier i rapporten “Global Competitiveness Report 2018” (2018).
Exempelvis anges Sverige vara ett av varldens mest innovativa lander och ha den
mest tekniskt kunniga arbetsstyrkan. Rapporten anger dven Sverige som det land
i Europa som &ar mest redo att méta den accelererande teknologiska omstallningen
som sker i varlden idag.

Bade den svenska industrin och offentliga sektorn genomfér vid tiden for rappor-
tens framstéallning flera digitaliseringsinitiativ, men det finns vissa utmaningar med
att genomfora dessa. I rapporten “Digitalisering - mer an teknik. Kartliggning av
svensk forskning och néringslivets behov”, framtagen pa uppdrag av den statliga
verksamheten Vinnova, beskrivs hur foretagen de talat med anger att ledning och
organisation ar ett storre hinder for digitalisering én de rent tekniska utmaning-
arna som ny teknik utgor (Bjorkdahl, Wallin & Kronblad, 2018). Bland annat be-
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skrivs manga svenska foretag kdmpa med att stédlla om sina affarsmodeller i en-
lighet med digitaliseringen, att erhalla de kompetenser som kravs for att kunna
digitalisera sina verksamheter samt att lara sig arbeta mer agilt. En annan stor
utmaning bland de svenska foretagen ér att organisera om sin verksamhet for att
kunna moéta digitaliseringens utmaningar. Hur de svenska foretagen har organi-
serat sig skiljer sig fran foretag till foretag, men i vissa fall har nya roller skapats
sasom “Chief Digital Officer” samt har foretagen formulerat digitala strategier.

Bjorkdahl m. fl. (2018) ser aven en digitaliseringstrend inom den svenska juridiken,
dér ett flertal lovande aktorer inom legal tech har identifierats, exempelvis Seal. Dock
pastas denna trend dnnu inte vara lika stark pa den svenska marknaden som den
anglosaxiska marknaden, déar legal tech har fatt storre genomslag. Bjorkdahl m. fl.
anger skillnaderna i reglerna kring bevisforing mellan Sverige och de anglosaxiska
rattssystemen som en potentiell forklaring till varfor legal tech fatt storre genomslag
dar. Dock menar Bjorkdahl m. fl. att filtet har stor tillvixtpotential i Sverige, dér
legal tech kopplat till AT och Machine Learning (M L) ser sarskilt lovande ut. Enligt
Bjorkdahl m. fl. har nu manga mjukvaruleverantorer Sverige som fokusmarknad for
implementeringen av Al under de kommande aren. Flera leverantorer satsar darfor
aven pa att anpassa sina produkter till en svensk kontext. Bjorkdahl m. fl. beskriver
dessutom att behovet for bra éversikt och kontroll 6ver sina kontrakt dr vixande
bland dagens foretag. Att arbeta mer strategiskt med sina kontrakt samt finna satt
att effektivisera de processer som bertr hantering av kontrakt kan siledes vara en
avgorande konkurrensférdel framover. Enligt rapporten ar marknaden for Al stadigt
vixande och framtiden for Al och M L ser mycket lovande ut.

3.2 Kontraktshantering

Success in today’s world of commerce depends to a very great extent
upon an organization’s ability to effectively - and proactively - manage
its contracts. (Saxena, 2008, s.3)

I dagens samhaélle ér foretag och organisationer, oavsett deras storlek, industri eller
land, i hog grad definierade av sina kontrakt (Saxena, 2008). I dyningarna av in-
ternets genombrott har enligt Saxena trender som globalisering, 6kad outsourcing,
mer komplexa leverantorskedjor samt regleringar for 6kad konkurrens fatt mangden
och innehéllet i dagens kontrakt att explodera. Trenden inom den internationel-
la handeln har gatt fran att sluta avtal genom handskakningar till att avtal sluts
skriftligen (Shippey, 2002). Organisationer som tidigare endast behévt hantera en
relativt modest mangd kontrakt av lag komplexitet behover numera inte sillan foga
over en portfolj pa tiotusentals juridiska avtal som reglerar och driver deras verk-
samhet (Saxena, 2008). Déartill menar Saxena att syftet med juridiska avtal inte
langre endast ar att skydda dess berorda parter vid tvister eller oenigheter, de utgor
ocksa kraftfulla och dynamiska verktyg for att framja konkurrenskraft, sikerstéalla
efterlevnad och maximera kommersiella mojligheter. Detta blir i synnerhet tydligt
om kontrakten relateras till vdrdeskapande nétverk. Foretag har drivits till att sam-
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arbeta i storre leverantorskedjor och wvdardeskapande natverk (Herrala m. fl.; 2011),
for att tillsammans generera avkastning och skapa vérde for kunden (Kothandara-
man & Wilson, 2001). I dessa vdrdeskapande ndtverk utgoér kontrakt grunden for
de kommersiella relationerna mellan olika aktérer (Kungliga Vetensapsakademien,
2016), vilket gor dem till en central del av varje foretags verksamhet. Foljande delka~
pitel ger en definition av begreppet kontrakt, f6ljt av en beskrivning av marknaden
for kontraktshantering innefattande C'LM-system och Al-teknik.

3.2.1 Kontrakt

Utifran den stora bredd som finns avseende kontrakt och juridiska avtal, aterfinns
ett behov av att definiera vad som innefattas av termen kontrakt (Shippey, 2002).
Shippey menar att kontrakt brett definierat ar en 6verenskommelse som definierar ett
forhallande mellan tva eller flera parter, varav ett kommersiellt kontrakt begréansar
definitionen till att endast gélla forhallanden som syftar till att gora affarer. En mer
specifik definition ges enligt Saxena av;

A contract is a set of documents, governed and restricted by law, that
clearly establish the boundaries, extent, and intent of the executing par-
ties’ relationship, along with the rights and responsibilities of the entities
involved. (Saxena, 2008, s.5)

I denna rapport anvands termen kontrakt i enighet med ovan definition och begran-
sas dartill endast till skriftliga kontrakt i affarssyfte.

3.2.2 Marknaden for kontraktshantering och CLM-system

For att hantera den nya situationen med 6kad kontraktsméngd och -komplexitet
behovs digitala hjalpmedel, vilket enligt Saxena har skapat en marknad for verktyg
inom kontraktshantering. Den typ av system som associeras med kontraktshantering
bendmns ofta C'LM-system (fran engelskans Contract Lifecycle Management). Des-
sa system syftar till att hantera olika delar av vad som kallas kontraktslivscykeln,
det vill sdga den cykel av stadier ett kontrakt genomgar fran dess att det skapas
och forhandlas fram, till att det implementeras, anvands och férnyas. Olika C'LM-
system behandlar olika, eller flera, delar av denna cykelns stadie och kan saledes
vara ett hjalpmedel for att skapa nya kontrakt utifran mallar, analysera befintliga
kontrakt for att se att de efterfoljs, eller lagerhalla gamla kontrakt (Saxena, 2008).

I en studie av Aberdeen Group (2005) konstaterades att intresset for C' LM -system
har 6kat och att kontraktshantering utgjorde en av de investeringar i affarsappli-
kationer som foretagsrepresentanter i USA pastod vara hogst prioriterade infor de
da kommande tva aren. Marknaden for C'LM-system har sedan 2010 borjat ta fart
pa riktigt, och hog efterfragan fran inkopare har paskyndat dess spridning pa vissa
marknader. Den snabba utvecklingen har samtidigt gjort utbudet spretigt, omo-
get och svarnavigerat for anvindarsidan (AberdeenGroup, 2005). The International
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Association for Contract and Commercial Management (IACCM) (2017), framholl
i en studie att 85% av de tillfragade foretagsrepresentanterna uppgav att de var
missnojda med deras befintliga 16sning, trots att en majoritet samtidigt ansag att
CLM-system var viktiga. Med anledning av denna utveckling anses det vara av
vetenskapligt intresse att studera den &nnu omogna marknaden for kontraktshante-
ring.

3.2.3 Marknaden for Al-baserad kontraktshantering

Artificiell intelligens (AI) har pa senaste tid varit en stark teknologisk trend och
aven sa inom kontraktshantering. Ett vidare steg i att automatisera hanteringen av
kontrakt ar att involvera Al-16sningar i C'LM-systemen. I en studie fran Accenture
visas att foretag som implementerar Al i deras verksamhet foreslas kunna oka sin
lonsamhet med 38% fram till ar 2035 (Accenture, 2017). Detta belyses i en artikel
fran Apptus som vidare foreslar att juridiska avdelningar som kan utnyttja Al
far en stark konkurrensfordel (Apptus, 2017). I en studie utférd av IACCM visas
att mer &n 60% av studiens deltagare kommer prioritera initiativ for automation i
deras organisation, vilket foresprakar att marknaden for kontraktshantering blir mer
och mer digital och att automatiserade 16sningar pa omradet ar ytterst relevanta

(IACCM, 2016).

Ari Kaplan har i samarbete med Seal utfért en marknadsstudie (2019) av Al pa
juristbranschen med representanter fran storforetag. Studien visar att 37% av de
tillfragade foretagen i nuldget redan anvander sig av Al-baserad kontraktshantering
och att 50% av dessa planerar att ligga mer resurser pa det under det narmsta
aret. Av de som inte anvinder Al-baserad kontraktshantering har 58% undersokt
ett potentiellt anvandande och mer an hélften av dem ansag att det var mycket
hog sannolikhet att deras organisation kommer att anvanda det inom de nérmaste
fem aren. Forfattarna menar att detta indikerar pa tillvixt for marknaden framover
(Kaplan, 2019).

Manga av namnda studier baseras pa foretag i USA eller andra lander utanfér Sverige
da Al-baserad kontraktshantering i Sverige inte ar ett lika vial dokumenterat omrade.
Dock har Vinnova utgivit en rapport dar de konstaterar att mognadsgraden pa den
svenska marknaden med avseende pa Al-teknik dr betydligt lagre i Sverige dn pa
den amerikanska marknaden (Vinnova, 2018). Enligt rapporten ar svensk industri,
relativt den amerikanska industrin, omogen nar det kommer till automatisering och
anvandning av intelligenta processer. Detta bidrar till det forskningsmaéssiga intresset
av att studera hur mottaglig den svenska marknaden ar (Vinnova, 2018).

3.3 Al-teknik

By far, the greatest danger of Artificial Intelligence is that people con-
clude too early that they understand it. (Yudkowsky, 2008, s.1)
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Termen Artificiell intelligens (AI) anvands i manga sammanhang men misstol-
kas ofta, varfor begreppet kraver en tydlig definition. Al &r enligt Kaplan och
Haenlein (2018) ett samlingsbegrepp for en rad olika teknologier som syftar till
att 1osa problem genom att emulera delar av mansklig intelligens. Ett annat van-
ligt forekommande namn for Al dr Machine intelligence och en allmént accepte-
rad definition av detta fenomen &r; “The science of making machines do things
that would require intelligence if done by men” (Kaplan & Haenlein, 2018, s.17).
Al-teknologi kan delas in i tre olika sofistikeringsnivaer; artificial narrow intelli-
gence, artificial general intelligence och artificial super intelligence. Dessa sofistike-
ringsnivaer illustreras i Figur 2 och exemplifieras med hjalp av fiktiva nivaer av den
digitala assistenten Siri.

Artificial Super

Artificial General Lol e
Intelligence Siri utveck}ar
L . dverminskliga

Artiﬁ‘cial Narrow §;{;1;t;;;£e§ E:: en fdnnégcir,_
Intelligence manga olika saker, ?_cemupe vis
Iphoneassistenten exmpelvis orm;glabnarz:ttk .
Siri kan losa ett fatal rostigenkanning, g;_mt: el d SIINAL Gl
specifika uppgifter, skrivande, samt stsaljade romaner
exempelvis kan den bilkorning.

kénna igen din rost.

Figur 2: Al-teknologins olika nivaer av sofistikation (baserad pa Kaplan och Haen-
lein (2018))

I dagslaget anvands artificial narrow intelligence-teknologi i manga olika applikatio-
ner for att losa specifika problem (Kaplan & Haenlein, 2018). Exempelvis tillater
anvandandet av narrow Al-teknik Facebook att kunna kénna igen ansikten i bil-
der och saledes automatiskt kunna “tagga” personen i fraga. I framtiden kan det
enligt Kaplan och Haenlein potentiellt komma mer avancerad AI, som artificial ge-
neral intelligence och artificial super intelligence, men i dagsldget befinner sig dessa
fortfarande i forskningsstadiet.

3.3.1 Machine Learning

Enligt Kaplan och Haenlein (2018) &r Machine learning (ML) en central del av
manga Al-teknologier. De menar att ML syftar till teknik som gor det mojligt for
en programvara att lara upp sig sjalv utifran extern data. Det vill sdga, M L-tekniken
beskriver den metodik som en programvara bor anvinda for att behandla och ta till
sig extern data. Kaplan och Haenlein skriver vidare att denna metodik kan vara
mycket enkel, sasom en vanlig form av regressionsanalys, eller oerhort komplex,
vilket ar fallet i avancerade neurala natverk. For att en teknologi som grundar sig i
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M L ska kunna vara praktiskt applicerbar maste den forst tréanas, alltsa matas med
stora mangder data, for att initialt lara sig hur data ska tolkas.

3.3.2 Natural Language Processing

En annan teknik inom AJ som har manga anvindningsomraden ar Natural language
processing (N LP). Lee, Yioch Son (2019) beskriver N LP som teknik som omvandlar
ostrukturerad textdata, det vill sdga vanliga texter, till strukturerad data som en
dator kan analysera. De menar att datorn dérefter, med hjélp av ML, kan ldra sig
att tyda meningen bakom det som star i texten. Med andra ord gor N L P det mojligt
for Al:n att forsta spraket som anvinds, exempelvis vad ett verb eller substantiv &r.

N LP anvénds aktivt i olika applikationer for att extrahera relevant data fran ostruk-
turerade texter och har ménga olika applikationsomraden inom flera olika félt (Lee
m. fl., 2019). Ett falt dar NLP har stor potential &r inom legal tech, dér tekniken
potentiellt kan effektivisera stora delar av arbetet (Dale, 2019). Applikationen av
NLP och AI, generellt inom juridik, kan potentiellt leda till stora fordndringar i
juristbranschen inom en snar framtid, vilket Deloitte lyfter i en studie fran 2016 dar
de namner att 39% av alla jobb inom den legala sektorn kan komma att automa-
tiseras inom tio ar (Croft, 2016). Liknande analyser fran McKinsey uppskattar att
23% av en advokats arbetssysslor kan komma att automatiseras (McKinsey, 2014).

3.4 Seal Software

Foretaget Seal Software grundades 2010 av Ulf Zetterberg och Kevin Gidney i Stor-
britannien (SealSoftware, u.d,a). Namnet Seal &r en forkortning for search, extract,
analyse och learn (pa svenska sok, extrahera, analysera, ldra), vilket Gvergripan-
de beskriver vad foretagets verktyg for kontraktshantering gor. Seals verktyg letar
med hjilp av Al upp kontrakt hos det foretag som kopt programmet, extraherar
dess information, analyserar kontexten av kontrakten och kan ocksa laras upp for
olika kunders system (SealSoftware, u.a,c). Foretaget etablerade sitt huvudkontor
pa den amerikanska marknaden, i San Francisco-omradet, och blev dar det forsta
foretaget att erbjuda en analystjanst som mojliggjorde for kunder att lara upp en
mjukvara att hitta specifik information i dokument (SealSoftware, u.a,a). Proble-
met Seal sdg pa marknaden var att manga foretag hade kontrakt som lag utspridda
inom organisationen och att foretag darmed hade dalig 6versikt av sin organisations
legala stallning. Existerande C'LM-system saknade automatisk analysformaga och
gav diarmed inte foretagen den enkla 6verblick 6ver kontraktens innehall som enligt
Seal var onskvard. Darfor fick Seals plattform fokus pa just sok- och analysformaga
(SealSoftware, u.d,a). Dessa fokusomraden har utvecklats till den grad att plattfor-
men, enligt Seals hemsida, &r mer kapabel &n motsvarande C'LM-system i samma
omrade (SealSoftware, u.d,c). Dock saknar plattformen manga av de andra funk-

tioner som kannetecknar ett C'LM-system, som exempelvis kontraktskrivnings- och
forhandlingsstod (Wick, 2015).
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3.4.1 Seals verktyg

Seals verktyg kan genom att utnyttja olika typer av teknologier inom Al astad-
komma en plattform dar foretag enkelt kan overblicka och analysera sina kontrakt
(SealSoftware, 2018). M L anvéinds for att lira plattformen att analysera olika ty-
per av kontrakt, NLP mojliggdr for plattformen att forsta spraket som anvénds,
exempelvis vad ett verb eller substantiv ar, och ‘latent semantic indexing’, en tek-
nik inom NLP, gor det mojligt for plattformen att forsta meningen bakom olika
ordkombinationer. Eftersom kontrakt kan formuleras pa manga olika satt ar dessa
teknologier centrala for att plattformen ska kunna tyda den faktiska betydelsen av
olika juridiska klausuler (SealSoftware, 2018).

Verktyget Seal har utvecklat hittar eftersokta kontrakt spridda inom ett foretags
natverk genom att ldsa av relevant metadata fran olika dokument. Utifran datan
kan mjukvaran identifiera de dokument den uppfattar som kontrakt och samla dessa
i en gemensam databas (SealSoftware, u.a,c). Plattformen kan sedan tranas till att
lasa av och analysera kundernas egna, unika klausuler genom att forst forse mjuk-
varan med exempel pa dessa unika klausuler. Efter uppldarning kan Seals verktyg
automatiskt hantera foretagets kontrakt och identifiera likartade klausuler. Dessa
klausuler tilldelas i sin tur identifikationstaggar av verktyget, vilket mojliggor att
kontrakten blir sokbara i databasen (SealSoftware, 2018).

3.4.2 Seals kundbas

Fran Seals hemsida framgar att foretagets huvudsakliga kundbas ér etablerade stor-
foretag. Dessa foretag anses ha storst nytta av deras plattform da de har de mest
komplexa natverken och de potentiellt mest rériga organisationella strukturer. Det
finns ingen tydlig definition for vilka féretag som raknas som etablerade storbolag,
men Seals plattform ger storst nytta i bolag som besitter en relativt stor volym
kontrakt (SealSoftware, u.a,b).

3.5 Juristbranschen

Kronblad (2018) skriver att juristbranschen star infor stora utmaningar kopplade
till nya reformer. Digitaliseringen, som har setts inom manga andra branscher, har
annu inte riktigt slagit inom juristbranschen, men det finns mycket som tyder pa att
branschen inom kort kommer genomga en omvélvande fordndringsprocess. Vidare
menar Kronblad att juristbranschen ar en mycket traditionell bransch som bland
annat har genomsyrats av att pengar tjinas pa humankapital, alltsa kunskapen som
de anstallda besitter. Kronblad menar dven att juristbranschen ar svar att forsta sig
pa for de som inte besitter en juridisk bakgrund och att kvalitén pa juristbyraer ofta
bedoms efter mer ytliga faktorer. Dessa faktorer kan exempelvis vara hur pakostad
kontorsplatser ar eller hur vélkladda juristerna ar, vilket enligt Kronblad resulterat
i hoga priser inom branschen. Branschen har darfor inga incitament att férandra
eller effektivisera sitt arbetssatt. Kronblad menar aven att digital transformation
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ofta innebar att nya affarsmodeller vaxer fram och att manga kan vara tveksamma
till en sadan omstéallning nér den nuvarande modellen fungerar bra.

I USA menar Barton (2014), likt Kronblad (2018), att det sker en forédndring som
kommer innebéra nedskarningar och omstruktureringar av bolagen inom juristbran-
schen. Bolagsjurister samt vanliga jurister kommer att bli paverkade och behdéva an-
passa sig efter dessa. Barton menar dock att forandringarna som digitaliseringen
for med sig kommer leda till att juristyrket blir mer angenamt, d&ven om de kan
vara svara att genomfora da yrket kantas av stelhet och inte vilkomnar forandring-
ar. Vidare lyfter Barton att de standardiserade arbetsuppgifterna forr eller senare
kommer behdva utforas automatiskt for att reducera kostnader.

Susskind (2010) menar att advokater som &r ovilliga till fordndring kommer fa det
svart att halla sig kvar i yrket. Han menar att de som viljer att satsa pa de nya
teknologierna och forandra hur arbetsuppgifter utfors kommer fa mycket enklare att
silja sina tjanster och skapa virde for kunden. Susskind belyser att bolagsjurister
star infor tre olika patryckningar; de maste spendera mindre pengar pa externa
advokatfirmor, de maste hitta nya satt att ta hand om mer riskfyllda uppdrag och
de maste minska arbetsstyrkan inne pa firmorna. Det kan sammanfattas till att mer
arbete behover goras till en lagre kostnad. For att kunna losa detta tror Susskind
att nya metoder for effektivisering maste uppkomma och att vissa av dessa kan
agera som disruptiva innovationer och till och med ersiatta vissa juridiska tjanster.
Susskind menar att dessa forandringar i sin tur kommer leda till att nya tjanster
maste skapas. Om juridiken blir mer standardiserad med hjalp av tekniska losningar
kan det vara viktigt att ha personer som bade ar specialiserade inom juridik och
teknik (2010).
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4

Teoretiskt ramverk

I detta kapitel presenteras teori om digitalisering, innovationsteori, kopbeslut och
marknadsaccess, vilket utgér ramverket for rapportens analys. Inledningsvis beskrivs
fenomenet digitalisering dar de ingaende kapitlen redogor for skillnaden mellan
begreppen digitisering, digitalisering och digital transformation, samt hur digitala
innovationer skiljer sig fran andra typer av innovationer, liksom introduceras begrep-
pet disruptiva innovationer. Déarefter beskrivs hur aktorer tar till sig innovationer
vid olika tidpunkter och hur information om innovationen paverkar dess spridning.
Kapitlet fortsitter med teorier kring kopbeslut, vilka behandlar hur féretag tar be-
slut och vilka som kan paverka ett beslutstagande. Déarefter presenteras en modell
over hur marknaden uppfattar ny teknologi samt vilka motstand som finns mot
teknologin. Slutligen beskrivs teorier om hur féretag bor tédnka vid intrdde pa nya
marknader samt hur ett stark varumérke kan ge fordelar for ett bolag.

4.1 Digitalisering

Bloomberg (2018) beskriver att stor uppmérksamhet har getts till fenomenet som
gar under namnet digitalisering, inte minst pa grund av den begreppsforvirring
som rader kring dess innebord. Det som vardagligt beskrivs som digitalisering be-
star egentligen av de tre ingdende delarna digitisering, digitalisering och digital
transformation. Digitaliseringen av produkter och innovationer har konsekvenser
for generella ekonomiska antaganden kring avtagande avkastning, da dessa istéllet
kan préiglas av tilltagande avkastning (Sandstrom, 2016).

4.1.1 Digitisering, Digitalisering och Digital transformation

Bloomberg (2018) menar att digitisering ar processen att ga fran analogt till digi-
talt format. Detta kan exempelvis innebara en évergang fran att kontrakt lagras i
utskrivet format och forvaras i fysiska parmar till att de lagras i digitalt format som
PDEF:er pa en dator. Vidare menar Bloomberg att digitalisering ér att med hjalp av
digitala teknologier &ndra en affirsmodell och fa fram nya intakts- och viardeskapan-
de mojligheter tack vare det digitiserade formatet. Ett foretag eller organisation kan
infora flertalet enskilda digitaliseringsprojekt, som att juridikavdelningen anvénder
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ett digitalt kontraktshanteringssystem eller att Skype anvinds for internkommuni-
kation. Digital transformation ar istallet nagot som foretag inte kan implementera
som ett enskilt projekt, det innebér enligt Bloomberg snarare en féréndring i kultu-
ren hos ledare och anstéillda och en fordandring av beteende i stor skala. Detta stéller
krav pa tvarfunktionella samarbeten och férandrade arbetsprocesser.

Kane, Palmers, Philips, Kiron och Buckley (2015) menar att strategi ar det vikti-
gaste att beakta vid en digital transformation. De papekar att transformation egent-
ligen inte handlar om teknik utan mer om hur foretagen integrerar tekniken i sin
affairsmodell och dndrar arbetsprocesser. Foretagen maste darfor dndra sin install-
ning till teknologin for att inte misslyckas med implementationen och att styrkan i
den digitala transformationen kommer fran dess omfang och mal. Enligt Kane m.
fl. bor foretag saledes sikta pa att omvandla organisationen istéallet for att enbart
fokusera pa de individuella teknologierna i sig. Fardigheter behover déarfor byggas
upp for att kunna realisera strategin och darigenom lyckas med transformationen,
nagot Kane m. fl. menar maste komma fran foretagets ledning.

4.1.2 Digitalisering och tilltagande avkastning

Sandstrém (2016) forklarar att en vésentlig skillnad mellan digitalisering och and-
ra tekniska innovationer ligger i att den frangar principen om avtagande avkast-
ning, dar produktions- och marginalkostnader bortom en given punkt oundvikligt
kommer borja oka. Sandstrom forklarar att detta inte géller for digitala innova-
tioner da digitalisering medfor en tilltagande skalavkastning, vilket innebar att
styck- och marginalkostnaden stédndigt fortsdtter att minska. Denna tilltagande av-
kastning kan ta form av dels natverkseffekter och dels informationsateranvandning.
Eisenmann, Parker och Van Alstyne (2006) menar att den forstndmnda innebér att
innovationens varde Okar desto fler som nyttjar innovationen, varfor avkastningen
blir storre for varje nastkommande person som tar till sig innovationen. Angaende
den senare beskriver Sandstrém (2016) att ateranviandning av information, sasom
skapad mjukvara, gor att kostnaden for att initialt skapa mjukvaran kan slas ut pa
flera anvandare. Da information inte kraver nagon fysisk produktion rér sig margi-
nalkostnaden dérfor enligt Sandstrom mot noll med tiden, vilket ger en tilltagande
avkastning.

4.2 Innovationsteori

Granstrand (2016) forklarar att de tva engelska begreppen invention och innovation
(pa svenska: uppfinning och innovation) ofta anvinds som substitut till varandra
trots att det finns en distinkt skillnad. I kapitlet nedan beskrivs Granstrands defini-
tion av vad en tnnovation ar. Vidare presenteras teori kring diffusion och adoption
av innovationer, Rogers normalfordelning, bandwagon-teorierna samt disruptiv in-
novation.
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4.2.1 Innovation

Granstrand (2016) beskriver en uppfinning som nagonting nytt och skapat av man-
niskans genialitet, nyfikenhet och stravan efter forbéattring. Granstrand menar att
en innovation ar en uppfinning som natt kommersiell framgang, det vill sidga att
nagon finner ett virde i att anvidnda den. Konceptet framgang kan delas in i tre
delar; teknisk framgang, kommersiell framgéng samt ekonomisk framgéang. Teknisk
framgang méater hur val uppfinningen moter de tekniska specifikationerna. Kravet
for att en uppfinning ska klassificeras som en innovation ar att den hittat en kom-
mersialiserad applikation, det vill sdga att nagon upplever ett viarde av att anvanda
den, vilket definieras som kommersiell framgang. Han menar vidare att sista de-
len, ekonomisk framgang, innebér att innovationen har natt en tillfredsstéllande
ekonomisk avkastning pa den totala investeringen.

4.2.2 Disruptiv innovation

Teorin om disruptiv innovation lades fram 1995 av Harvardprofessorn Clayton Chris-
tensen. Ungefér 20 ar senare aterkommer Christensen, Raynor och McDonald (2015)
for att granska anvindningen och utvecklingen av begreppet fran att det forst myn-
tades. Christensen m. fl. menar att teorin fatt stor spridning men att grundidén ofta
misstolkats och blivit felaktigt applicerad. Vidare menar de att manga anvinder
begreppet disruptiv innovation i varje fall dar en innovation eller en ny aktér gor
nagot banbrytande som far de etablerade aktorerna pa marknaden att vackla. Om
denna breda applikation gors riskerar foretag att misstolka och felaktigt anvinda
strategier for att lyckas som en disruptiv innovator eller forsvara sig mot en sadan.
For att 6ka chansen for foretag att lyckas och anvanda rétt verktyg utifran sin kon-
text dr det viktigt att forsta Christensens grundidé om begreppet. Den ursprungliga
tanken som Christensen hade for disruptiv innovation forklaras nedan.

Christensen och Bower (1995) samt Christensen m. fl. (2015) beskriver hur ett eta-
blerat foretag pa en marknad kommer av vinstdrivande krafter vilja fokusera sina
resurser pa den delen av marknaden som &r mest 1onsam och darigenom foérbise and-
ra marknadssegment. Detta skapar en mojlighet for en disruptiv aktor att inrikta
sig pa ett segment genom ett erbjudande om en produkt med lagre prestanda till
ett billigare pris, en produkt som ar “good enough”. Allt eftersom aktoren vixer kan
denna vidareutveckla sin produkt och erbjuda en hogre prestanda for att ta allt stor-
re marknadsandelar fran de tidigare etablerade foretagen. Detta forutsétter att den
disruptiva aktoren erbjuder nagon fordel som de tidigare aktorerna inte gjort. Ett
exempel pa en sadan innovation finns i harddiskindustrin dar storleken pa harddis-
karna minskade i olika steg, fran originalet pa 14 inch till 8 inch, vidare till 5,25 inch
och slutligen 3,5 inch. Till att borja med erbjods sémre lagringskapacitet vid varje
introduktion av de till storleken mindre harddiskarna, vilket gjorde att majoriteten
av anvandarna fortsatte anvinda den storre storleken. I takt med att prestandan
och lagringskapaciteten 6kade 6vergick fler och fler anvandare till den mindre stor-
leken. Detta ar ett av tva mojliga scenarion for att en innovation ska fa kallas
disruptiv, den andra ar dar innovationen skapar en helt ny marknad. Det vill sdga
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att vinda icke-konsumenter till konsumenter. Ett exempel pa detta var foretaget
Xerox som verkade inom fotografikopiering, de inriktade sig pa foretagssegmentet
och erbjod hogkvalitativa produkter till ett hogt pris. Eftersom priset var for hogt
for gemene man och smaforetag skapades ett utrymme for konkurrenter att erbjuda
en kopieringsmaskin med lagre prestanda och pris, en ny marknad skapades darmed.

4.2.3 Diffusion av innovationer och adoptionsteori

Om en innovation ska na ekonomisk framgang ar det direkt nodvandigt att denna
sprids och adopteras av foretag, organisationer och anvindare (Granstrand, 2016).
Rogers (2003) definierar diffusion som “the process in which an innovation is commu-
nicated through certain channels over time among the members of a social system”
(s. 5). Vidare beskriver Rogers att de osékerheter den individ som &r ténkt att
adoptera innovationen upplever ar ett viktigt hinder att 6verbrygga. For att mins-
ka dessa osdkerheter ar det av vikt att individen far klarhet i innovationens for- och
nackdelar. Han menar att diffusion ar i hog grad en social process som kraver kom-
munikation mellan tva parter for att skapa en vilja till att adoptera innovationen
hos individen.

Rogers (2003) presenterar en modell i fyra steg for hur adoption av innovationer
gors, Innovation-decision process (pa svenska: innovation-beslutsprocessen). Stegen
visualiseras tydligare i Figur 3. I det forsta steget ‘Kunskap’ far individen kédnne-
dom om att innovationen existerar och stéller sig fragor som; vad ér det for nagot?
Hur fungerar den? Varfor fungerar den? Direkt i anslutning till Kunskaps-steget bil-
dar individen en positiv eller negativ kinsla av innovation i ‘Overvigning’-steget.
Har menar Rogers att graden osdkerhet som individen kédnner infor innovationens
funktion i kombination till hur dennes kollegor och féretagets kultur stéller sig till
innovationen paverkar asikten i hog utstrackning. Efter dessa tva steg foljer ‘Beslut’
dér ett beslut fattas om innovationen ska adopteras eller inte. Om individen fattar
beslut om att adoptera innovationen inleds nésta steg som ar ‘Implementation’, dér
imnovationen tas i bruk i praktiken. Osékerhet kan fortfarande vara ett problem i
denna fas och det kan dérfor behovas teknisk assistans for att implementera pro-
dukten eller tjansten korrekt. I denna fas kan ocksa ett begrepp som Rogers kallar
vidareutveckling uppsta “the degree to which an innovation is changed or modified
by an user in the process of its adoption and implementation” (s. 180). Adoption av
en tnmnovation kan narsomhelst i de olika faserna hindras och stoppas.

Kunskap Overviigning Beslut Implementation

Figur 3: Fyra steg i Innovation-decision process (baserad pa Rogers (2003))
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4.2.4 Rogers normalfordelning

Rogers (2003) beskriver hur individer adopterar en innovation vid olika tidpunkter.
Han menar att individerna over ett utbrett tidsspann tar till sig innovationen vid
olika tillfallen och kan saledes kategoriseras utefter nér de borjar anvinda den. Vida-
re beskriver han hur de olika kategorierna syftar till att visa en grupp med liknande
bendgenhet att vara oppna for nya idéer och innovationer. For att grafisk beskriva
adoptionskategorierna och forhallandet till diffusionen av innovationen 6ver tid tog
Rogers fram ”"The S-shaped curve of Adoption and Normality” (pé svenska: den S-
formade kurvan f6r adoption och normalférdelning). Genom denna graf syftar Rogers
att beskriva hur applicering av innovationen kan liknas med en normalférdelning
dar de fem adoptionskategorierna Innovators, Early Adopters, Early Majority, Late
Majority och Laggards star for 2.5%, 13.5%, 34%, 34% respektive 16% av fordelning-
en. Om antalet individer som adopterat innovationen kumuleras bildas en S-kurva,
vilket ar ett annat satt att visualisera samma data som fran normalfoérdelningen.
Fordelningen for S-kurvan visas tydligare i Figur 4.
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Innovators Early Early Late Laggards
2.5% Adopters Majority Majority 16%
13.5% 34% 34%

Figur 4: Den S-formade kurvan for adoption och normalférdelning (baserad pa
Rogers (2003))

4.2.5 Bandwagon theories

Bandwagon theories (pa svenska: Bandwagonteori) ér en tolkning av hur diffusions-
processer for nya produkter kan se ut. Enligt denna skapar personer som adopterar
en ny innovation ett tryck pa andra potentiella adoptorer (Abrahamson & Rosen-
kopf, 1997). Tva teorier som omfattas av Bandwagon theories och som beskriver
olika former av det tryck som skapas ar Information contagion theory (pa svenska:
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informationsspridningsteorin) och Fad theory (pa svenska: trendteorin).

Information contagion theory beskriver hur potentiella kunder besitter ofullkomlig
information kring den nya innovationen och dédrmed &r osikra over vissa aspekter
utav den (Arthur & Lane, 1993). Enligt Arthur och Lane kan dessa aspekter vara
exempelvis osdkerhet kring hur produkten kan prestera i deras verksamhet eller osé-
kerhet kring hur val produkten gar att integrera med deras nuvarande system. For
att forsoka bli av med osdkerheterna tenderar enligt Arthur och Lane potentiella
kunder att stélla fragor till de som redan har kopt produkten. Vanligen tillfragar
potentiella kunder i forsta hand tidigare kunder som de upplever nagon form av
narhet till, exempelvis geografisk narhet eller mer funktionell narhet som att fore-
tagen bedriver liknande verksamheter. Vidare ar det mer sannolikt att en potentiell
kund hor talas om en val spridd produkt &n en produkt som har en mindre an-
vandarbas (Arthur & Lane, 1993). Da potentiella kunder ofta forsoker undvika risk
menar forfattarna att det innebér att produkter som av nagon anledning vinner
marknadsandelar tidigt har en fordelaktig position gentemot andra produkter. Dar-
med far early adopters asikter en signifikant betydelse for efterkommande kunders
képbeslut (Arthur & Lane, 1993).

Fad teorin menar istédllet att det ar sjalva faktumet att ett foretag adopterar en
ny teknologi som skapar en reaktion hos 6vriga potentiella kunder (Abrahamson
& Rosenkopf, 1997). Potentiella kunder lockas till kopbeslut for teknologier som
andra aktorer koper in utan att de konsulterat med varandra. Det ar darmed inte
forsakran om att de tidigare kunderna ar néjda med inkopet som driver kopbeslutet,
som for Information contagion theory, utan det ar snarare riadslan av att ga miste
om nagot och potentiellt konkurreras ut som leder till att fler anammar teknologin
(Abrahamson & Rosenkopf, 1997).

4.3 Kopbeslut

Att komma till képbeslut kan vara en svar process bade nar det gors i stor och liten
skala. Beslut kan pa ett satt ses som nagot individuellt och personligt, men samtidigt
finns manga teorier som forsoker generalisera kring vad som paverkar beslut. I en
foretagskontext kan beslutet forsvaras av antalet personer som involveras, men ockséa
av tillgangen till relevant information (Katz & Tushman, 1980). Fér beslut kopplade
till ny teknik finns likasa faktorer som paverkar installningen till en produkt och dess
anvandande.

4.3.1 Beslutsteori

I artikeln "Entry strategy for radical product innovations: A conceptual model and
propositional inventorybeskrivs ett ramverk for hur beslut kring adoption av tekno-
logi sker (Montaguti, Kuester & Robertson, 2002). Montaguti m. fl. beskriver hur
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konsumentens forvantningar spelar en stor roll vid beslut kring adoption av en tek-
nologi. De menar vidare att kundosakerheten kring teknologin och dess framtida
utveckling kan avgora huruvida tekniken nar framgang eller misslyckas. Denna osé-
kerhet forsvinner oftast nar produkten har blivit mer kédnd och spridd i samhéllet
och konsumenterna har da en uppfattning om vad de kan férvinta sig.

De tre huvudfaktorer som paverkar konsumenters adoptionsbeslut dr medvetenhet,
betalningsvillighet och produkttillgénglighet (Montaguti m. fl., 2002). Medvetenhet
om en innovations existens ar ett grundlaggande krav for att teknologin ska kunna
adopteras. Montaguti m. fl. skriver vidare att adoptionen endast kommer ske om
skillnaden mellan den upplevda nyttan och dess adoptionshinder, exempelvis pris,
omstéllningskostnader och inlarningskrav, ar positiv. Kundens uppfattade varde av
produkten okar om de far tillgang till mer information om produkten, vilket medfor
att deras osakerheter elimineras. Vidare menar forfattarna att produkten maste vara
tillgénglig for att foretaget ska kunna kopa in den.

For att kunna fatta olika sorters beslut letar organisationer efter information och
utvirderar denna (Choo, 1996). Organisationernas beslut bor fattas utifran deras
mal samt rationellt baserat pa komplett information om vilka alternativ som finns
tillgangliga, den sannolika utkomsten av de olika alternativen samt vilket vérde
utkomsten kan generera for foretaget. Choo menar dock att det &r praktiskt svart
da det finns manga olika intressen fran olika intressenter inom och utanfor foretaget.

Enligt Marais och Turpin (2004) finns det flera olika modeller f6r beslutstagande.
Hela beslutsprocessen ar beroende av manga olika faktorer sasom problemets kom-
plexitet, tidsramen for beslutet och den miljo som beslutet fattas i. Schwenk (1995)
har identifierat tre stycken huvudfaser som beslutstagare gar igenom nér de ska fatta
beslut. Den forsta fasen ar identifikationsfasen dér mojligheter och problem identi-
fieras och information till dessa problem och mojligheter samlas. Darefter kommer
utvecklingsfasen dar beslutstagarna gar igenom ett antal aktiviteter for att hitta
alternativa losningar till det problem som de stéllts infér. De identifierade 16sning-
arna modifieras ocksa for att passa in till det specifika problemet. Slutligen menar
Schwenk att beslutstagarna gar igenom en selektionsfas dar alternativen undersoks
och ett alternativ slutligen valjs genom en process av analys och bedéomning.

For att komma till beslut litar beslutstagare pa informationskéllor med hog expertis
och kredibilitet (Stock & Zinszer, 1987). Personliga kallor, som kontakter i foretag
eller i andra bolag, ar hogst rankade av beslutstagare medan icke-personliga kallor,
som kommersiella informationskéllor, inte anses lika viktiga &ven om de ocksa kan
paverka. Forfattarna menar att de icke-personliga kéllorna har storre inflytande i att
skapa medvetenhet av servicen eller produkten medan de personliga informations-
kallorna har mer inflytande i beslutet att faktiskt skaffa servicen eller produkten.
Beslutstagarenheten forlitar sig sédllan pa endast en kélla utan soker information
fran flera.

Stock och Zinszer (1987) menar ocksd att beslutstagarenheten sillan bestar av en
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enda person, utan ar snarare uppbyggd av flera individer. Vanligtvis dr det en, eller
ett fatal, beslutsfattare och ett antal beslutsinfluerare som utgor enheten. Forfat-
tarna sidger aven att enhetens sammanséittning kan komma att forandras for varje
fas som sker under képprocessen. Enligt Tanner och Castleberry (1993) finns det
tva typer av influerare; aktiva influerare, som faktiskt forsoker vara med och paver-
ka beslutet, och passiva influerare, som inte aktivt deltar, men som anda kan vara
med och paverka beslutsfattandet. Tanner (1998) anger att det blir allt viktigare for
marknadsforare att kinna igen sammanséattningen, strukturen och kompositionen av
kopenheten da relationsmarknadsforing blir allt viktigare. Vidare menar Tanner att
det ar viktigt att studera anvindarna av produkten da de kan vara viktiga influerare
tidigt i beslutsprocessen och kan vara med och initiera till inkdpet. Han menar aven
att anviandarna kan influera behovet for en viss produkt, vara med och bestamma
den generella karaktéren av produkten, bestamma slutspecifikationer for produkten
samt kan de efter kopet vara med i implementeringen av produkten. Tanner papekar
att de darmed kan anses vara viktiga att identifiera och paverka for en séljare for
att fa igenom ett kop.

4.3.2 Gatekeepers

Enligt Katz och Tushman (1980) ar gatekeepers en viktig lank mellan foretaget
och den externa miljon. Individer som utgor gatekeepers har en central roll for att
effektivisera kommunikation av extern information in till foretaget men ocksa att
kommunicera ut intern information till externa aktoérer. Katz och Tushman menar
att kommunikationen sker i en tvastegsprocess dar gatekeepers forst samlar in och
tolkar extern information for att sedan 6versitta detta till nagot mer meningsfullt
och anvandbart for foretaget.

Gatekeeping ar mycket viktigt i formella organisationer eftersom gatekeepers kan
acceptera eller neka tillstand for atkomst till foretaget, det vill siga de avgdér om
externa foretag far tillgdng till kommunikation med andra parter inom féretaget
(Morrhill, Buller, Klein-Buller, & Larkey, 1999). Den organisatoriska gatekeepingen
ar en barridr som maste overkommas innan forhandlingar for tillgang till informella
grupper och individer inom foretaget kan fas. Morrhill m. fl. sdger att identifieringen
och hanteringen av gatekeepers bland annat handlar om att hitta var i organisatio-
nen relevanta gatekeepers befinner sig. I vissa organisationer finns de i toppen av
foretaget och i andra organisationer kan de befinna sig pa olika avdelningar. Ef-
tersom foretagets struktur kan vara komplex kan det medfora att gatekeepers blir
svara att identifiera.

4.3.3 Marknadens installning till ny teknik

Inkorporering av teknologier har ldnge setts som en viktig faktor for ekonomisk till-
vaxt, men har samtidigt genererat osdkerheter da teknologier kan uppfattas som
frammande for ménniskan (Mokyr, Vickers & Ziebarth, 2015). Den framsta osa-
kerheten som ar relaterad till intelligenta teknologier, som exempelvis AI, menar
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Mokyr m. fl. &r misstdnksamhet kring huruvida maskiner skulle ersatta manniskor
och huruvida anstéllda skulle forlora sina jobb. Andra osdkerheter som forfattarna
pavisar ar de moraliska aspekterna som exempelvis Al beror, ddaribland hur tekniken
kan fa en avhumaniserande effekt pa arbete da det inte langre utférs av méanniskor
utan av maskiner. Dessa dr bara nagra exempel pa osdkerheter som skapar hinder
nar det géller att adoptera nya teknologier.

Technology Acceptance Model (TAM) (pa svenska: teknologisk acceptansmodell) ar
en modell som presenterades for forsta gangen av Fred Davis 1986. Davis, Bagozzi
och Warshaw (1989) beskriver hur adoptionen av informationssystem sker. Modellen
visar att sittet systemet faktiskt anvands pa influeras av de intentioner potentiella
anvandare till teknologin har, hur val teknologin skulle underlatta anviandarens ar-
bete, hur enkelt det skulle vara att anvanda teknologin samt vilken attityd personer
har gentemot anvindandet. I Figur 5 ges en tydligare 6éverblick 6ver modellen.

Uppfattad
anvind-
barhet
Attityd Individuell .
mot avsikt att Fal.(.nfikt
anvindan anvinda anvandan
Uppfattad
anvindar-
vinlighet

Figur 5: Steg i Technology Acceptance Model (baserad pa Davis, Bagozzi, och
Warshaw (1989))

TAM har sedan dess introduktion utvecklats och nya varianter har uppkommit. Den
senaste varianten ar TAM3 som vidareutvecklar faktorn for uppfattad anvindbarhet
(Venkatesh & Bala, 2008). Faktorerna som tillkommer i denna modell ar hur val per-
soner kédnner att de kan hantera arbetsuppgifterna med hjélp av den nya teknologin,
hur mycket individen tror att resurserna ar till for att stotta den nya teknologin,
individernas formaga att anvianda datorer eller rddsla Gver det, hur mycket inre
motivation som adoptionen leder till, hur angenédmt systemet ar och slutligen hur
anvandarvanligt system &r i termer av hur mycket anstrangning som maste laggas
pa olika uppgifter. Likt TAM leder alla dessa olika delar till hur den nya teknologin
anvands av de slutgiltiga anvandarna.

Vidare beskriver Venkatesh och Bala (2008) de olika delarna i férarbetet for att en
teknologi ska adopteras. For att anvindarna ska valja att adoptera verktyget ar det
enligt forfattarna viktigt att lagga vikt pa hur designen av systemet ser ut, det vill
séga vilka funktioner som finns med och dess granssnitt. Vidare menar Venkatesh och
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Bala att det ar viktigt att systemet kdnns relevant for alla intressenter inblandade.
Faktorer som paverkar kdnslan av relevans ar om systemet ger korrekta resultat och
betydelsefull information tdmligen enkelt samt om det ar lattforstatt. Andra viktiga
aspekter som de tar upp ar att anvindare finner det véisentligt att systemet &r
anviandarvanligt, flexibelt och att anvindandet inte paverkas av uppenbara brister.

Vid en implementering av en ny process i ett foretag ar det essentiellt att personalen
kinner att de ar delaktiga i forloppet (Venkatesh & Bala, 2008). Delaktigheten
grundar sig enligt Hartwick och Barki (1994) i de uppgifter och olika aktiviteter
som utfors nir ett nytt system implementeras. Genom att ldgga ner extra tid pa det
kan det leda till att systemet far en storre chans att accepteras och lyckas. Vidare
tar Venkatesh och Bala upp ett par exempel pa aktiviteter som kan goras infér en
lansering av ett nytt system, sasom att kunder far testa prototyper och att de far
vara med och anpassa den slutgiltiga produkten vilket beskrivs vara av extra vikt
néar det handlar om mer komplexa system. De lyfter dven att lata representanterna
for foretaget testa systemet i ett tidigt skede for att reducera osédkerheten géllande
teknologin och béattre motsvara forvantningarna som de anstéllda har for systemet.
Det leder saledes till att faktorerna for forvantad anvandbarhet uppfylls i storre
grad.

Venkatesh och Bala (2008) beskriver ocksa vikten av att det finns incitament for
anvindarna att anvinda systemet pa ett produktivt satt. Att ha ett hogkvalitativt
system som ligger i teknisk framkant récker oftast inte eftersom det inte paverkar de
sociala normerna och de forutfattade meningarna som maéanniskor har sedan innan
for teknologin. Det ar viktigt att alla individer kdnner att de har incitament till
att adoptera teknologin och att de sjdlva far ut nagon nytta av det for att de ska
anvianda systemet pa ett effektivt sétt.

Efter implementeringen av systemet ar gjord ar det viktigt att det finns hjalp for
de anstallda pa foretaget att klara omstéllningen (Venkatesh & Bala, 2008). Att det
finns ett stod menar Beaudry och Pinsonneault (2005) ér essentiellt da anstéllda i
vissa fall kan kédnna att den nya teknologin hotar deras trygga anstallning och att
de saknar resurserna for att kunna hantera den pa egen hand. Dessa kénslor kan i
sin tur leda till att det blir mer troligt att de undviker att anvinda det nya systemet
och istéllet fortsdtter i gamla banor.

4.4 Marknadsaccess

For att na en ny marknad behover foretag tdnka pa strategier for att ta sig an den.
Introduktionen pa marknaden utformas utefter dess mél (Beard & Easingwood,
1996) och foretag vill att introduktionen helst ska ga snabbt (Montaguti m. fl.,
2002). Det ar dock inte alltid helt enkelt, men genom ett starkt varumérke kan
produktférdelarna enklare kommuniceras och paverka ett inkopsbeslut (Kotler &
Pfoertsch, 2007).
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4.4.1 Intradde pa nya marknader

Vid intrdde pa nya marknader dr det enligt Green och Ryans (1990) viktigt att
foretag har en utarbetad intradesstrategi som definierar hur konkurrensfordelar ska
nas. Green och Ryans menar att en intradesstrategi bestdmmer produktens initiala
positionering pa marknaden och bor innefatta beslut kring néar foretaget bor gora
entré pa marknaden och hur de ska gora det. Beard och Easingwood (1996) fram-
haller att foretag i regel endast har ett forsok pa sig att lansera en produkt pa en ny
marknad, vilket gor lanseringssteget en kritiskt faktor. Introduktionens utformning
beror enligt Beard och Easingwood pa malet med lanseringen, som i sin tur bland
annat beror pa medvetenheten marknaden har om teknologin. For en teknologi som
ar ny och marknaden é&nnu inte besitter tillrdcklig kunskap om teknologin menar
Beard och Easingwood att strategin bor vara att fokusera pa att formedla tekni-
kens fordelar. Nar medvetenhet om teknologin har utvecklats ér referensprojekt det
vanligaste sittet att bekanta kunden med de produktférdelar som finns. Dessa refe-
rensprojekt kan utvecklas fran sa kallade betatester, dar en kund gatt med pa att
adoptera den nya tekniken pa fordelaktiga villkor i utbyte mot att ge feedback pa
den.

Allt som oftast &r det 6nskvért att na en snabb introduktion fér produkten (Mon-
taguti m. fl.; 2002), eftersom det kan finns first-mover advantages (pa svenska: fore-
gangsfordelar), som mojlighet att sitta en dominerande standard genom att tidigt
uppna en kritisk massa av kunder. Montaguti m. fl. beskriver att tiden fram till att
teknologin fatt fiaste pa en marknaden karaktéariseras av en hog osédkerhet och hoga
informationskrav fran potentiella kunder. Introduktionstiden varar ibland flera ar
och foretaget kan behoéva gora betydande resursataganden for att stanna kvar pa
marknaden. Vidare menar Montagui m. fl. att den centrala drivkraften vid strategi-
beslut bor vara kunder, i synnerlighet bor early adopters, och att skapa medvetenhet,
ge okad nytta, reducera osidkerheter och 6ka tillgangligheten for produkten. Detta
gors enligt forfattarna bast genom att minska inlarningskraven och tydligt kom-
municera information om teknologin. Forfattarna menar vidare att foretagen bor
positionera produkten pa marknaden sa att produktens overlidgsenhet Gver befintli-
ga produkter visas. Positioneringen menar de kan ske genom att prissatta aggressivt
eller ge ett hogre kundvarde.

Dock ar intraden pa nya marknader inte alltid obehindrade da entrébarridrer kan
uppsta (Norén, 2006). Dessa kan vara problematiska eftersom de minskar konkur-
rensen pa marknaden. Norén menar att dessa barridrer uppkommer da befintliga
aktorer vill skydda sig mot konkurrenter, vilket de gor genom att exempelvis anvan-
da sig av patent eller varumarken.

4.4.2 Marknadskommunikation genom varumaéirkeshantering

Ett starkt varumaéarke ér ett effektivt och 6vertygande séatt att kommunicera och
overtyga fordelarna av en produkt eller service (Kotler & Pfoertsch, 2007). Igen-
kanningen och identifikationen av en produkt, service eller ett foretag bidrar enligt
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Kotler och Pfoertsch till ett differentierat marknadserbjudande och utgér grunden
i varumarkeshantering. Baldauf, Cravens och Binder (2003) menar att det finns tre
dimensioner av hur ett varumaérke kan uppfattas och skapa virde. Dessa dimensioner
ar medvetenhet om varumérket, uppfattad kvalité och varumérkeslojalitet.

Aven om miénniskor kianner till ett specifikt varumérke behdver det nédvindigtvis
inte vara framgangsrikt, da méarket dven kan kdnnas igen pa ett negativt satt (Do-
yle, 1989). For att klassas som framgéangsrikt menar Doyle att namnet, symbolen,
designen eller en kombination av de tre ska identifiera foretagets produkt och utgora
en utmarkande fordel.

Schultz och Schultz (2000) menar liksom Doyle (1989) att ett framgangsrikt varu-
mérke ger varde for foretaget. De skriver att ett starkt varumarke forandrar konkur-
rensen till foretagets fordel och ger ett immateriellt varde som &r svart att replikera.
Ett foretag med starkt varumérke kan dven begéra ett premiumpris jamfort med
en ekvivalent produkt eller service utan ett starkt varumérke och upplevs ofta ha
utmarkt kvalité. Doyle skriver i sin tur att ett starkt varumérke skapar en storre
marknadsandel och darmed dr mer l6nsamma. Han menar ocksa att framgangsri-
ka varumarken har en del fordelar sasom att de har hogre kundlojalitet och att de
lattare kan rekrytera folk.

Vid forséljning mellan féretag har varumérken en inverkan pa inkopsbeslut (Kotler
& Pfoertsch, 2007). Forfattarna menar att det beror pa att antalet val som finns
tillgéngliga har vuxit enormt mycket och att det idag finns ett stort antal mdojliga
leverantorer som ett foretag kan valja pa. De skriver vidare att ett starkt varumarke
inom foretag-till-foretagsforséljning kan effektivisera informationsutbytet, minska
risker och addera varde. Da dessa aspekter ar viktiga for det virde ett varumaérke
kan ge ett foretag ar de avgorande pa en marknad.
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Resultat

Resultatet presenteras nedan i enighet med den beskrivna metodiken dér identifiera-
de faktorer har matchats mot teman som togs fram utifran de tre fragestallningarna.
Endast faktorer som kan kopplas till nagot av de tre teman och som indikerats av
flera respondenter ingar i sammanstallningen, da dessa ansetts mest relevanta for
studien. I Tabell 4 presenteras en sammanstéllning 6ver identifierade teman och
faktorer.

Tabell 4: Teman och identifierade faktorer. Tabellen sammanfattar de faktorer som
identifierats under kodning, vilka forklaras mer ingaende i nedan delkapitel.

Kodniva 1 Kodniva 2
Tema Identifierade faktorer

Digital mognadsgrad och kontraktsstruktur

Marknadens mottaglighet | Anglosaxiska kontra svenska marknaden

och mognadsgrad Medvetenhet och instéllning

Framtidstro

Behov av kontraktsoversikt

Effektivisering och minskade kostnader

Business case

Drivande faktorer for Leverantorsegenskaper

adoption av verktyget Drivande individer

Referenser

Anvandarvénlighet

Systemsékerhet

Prioritering och behov

Hinder for Prissattning

Juristbranschen och organisationsstrukturer

i k o - e
adoption av verktyget Tekniska svarigheter och implementationhinder

Timing och inképskanaler
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5. Resultat

5.1 Marknadens mottaglighet

I detta kapitlet presenteras de faktorer som ér identifierade for marknadens mottag-
lighet av ett nytt digitalt system. Faktorerna och exempel pa citat fran intervjuerna
kan ses i Tabell 5.

Tabell 5: Identifierade faktorer och exempelcitat fér marknadens mottaglighet.

Identifierade faktorer Exempelcitat
Digital mognadsgrad och | “Vi gor mycket manuellt, vi har inget contract ma-
kontraksstruktur nagement system, vi har bara ett system for avtals-

hantering, ett arkiv, ddar avtalen dr sékbara och sam-
lade pa ett stdalle. Jag kan inte jobba med dem ddr
annat an att om de dr gdllande eller ska sigas upp
eller om paminnelser.”

Anglosaxiska kontra svenska | “USA har ett starkare managementkoncept som kan

marknaden gora det ldttare att driva igenom en sadan hdr for-
andring.”
“Agarstruktur ger liten press pd implementeringar i
Sverige.”

Medvetenhet och instéllning | “Manga blir dverraskade vid presentation av verk-

tyget och uttrycker att det finns ett behov.”
“Det dr jattesvart att skapa utbudet, men det dr
minst lika svart att skapa efterfragan.”

Framtidstro “Framtiden for kontraktshantering dr automatise-
ring och analytics. Ddr kommer Al vara centralt.”

5.1.1 Digital mognadsgrad och kontraktstruktur

En majoritet av respondenterna berattar att mycket arbete fortfarande sker manu-
ellt inom kontraktshantering och att i vissa fall ar kontrakt inte digitiserade utan
finns bara i fysiskt format. Dessutom saknar flertalet av foretagens nuvarande kon-
traktshantering en tydlig struktur déar kontrakt ar utspridda o6ver organisationen,
mellan olika avdelningar och lander. Den ostrukturerade hanteringen menar respon-
denterna gor att det ar svart att skaffa sig en tydlig 6verblick och skulle férsvara
insamlingen av kontrakt till en gemensam databas.

5.1.2 Anglosaxiska kontra svenska marknaden

De flesta respondenter uttrycker att det finns en viss skillnad mellan organisationer
pa den anglosaxiska marknaden jimfort med den svenska marknaden vilket kan
paverka en adoptionsprocess av digitala verktyg. I USA finns det ofta ett starkare
managementkoncept dar organisationen ar mer villiga att folja nya direktiv fran
ledningen, vilket kan underlatta en adoption av ett sadant hér verktyg. En imple-
mentering av Al-verktyget skulle innebéra en forandring i séttet att arbeta pa och de
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anstéllda behéver anpassa sig till det nya arbetssattet. Har menar ett fatal respon-
denter att det finns en annan acceptansniva i USA for nya direktiv och férandringar.
Samtidigt belystes i en intervju att svenska organisationer ar betydligt mer agila i
sin struktur, vilket i sin tur kan underldtta en sddan har omstéllning. En annan
skillnad som framkommer i intervjuer ar att behovet skiljer sig for att juridiken och
bevisforingen dr mer omfattande i USA jamfort med exempelvis Sverige.

5.1.3 Medvetenhet och installning

Fran respondenterna som verkar som leverantorer av verktyg inom legal tech ut-
trycks att det finns utmaningar med att stimulera bade utbudet och efterfragan i
branschen. Foretag behover dels ge ett erbjudande men maste samtidigt informera
om verktyget och skapa medvetenhet om det. I intervju med Seal uttrycker forsélj-
ningschefen att kunder som far verktyget forklarat for sig blir 6verraskade av dess
funktionaliteter och mojligheter, nagot de inte visste var utféorbart innan. Dessutom
framgar i ungefar halften av intervjuerna fran potentiella kunder att kunskapen
om verktygets applicerbarhet och funktionaliteter ar vildigt begrédnsade. En respon-
dent fran potentiella kunder uttryckte dock att hen ar medveten om verktyget men
har jamfort med andra foretag och upplever inte att det skett nagon forandring pa
marknaden. Hen ser darfor inget behov att é&nnu adoptera ett sadant héar verktyg.

5.1.4 Framtidstro

Genomgripande har respondenterna hog framtidstro for Al inom kontraktshante-
ring. En klar majoritet av respondenterna uttrycker att utvecklingen mot mer A[
inom juristbranschen ér oundviklig. En potentiell broms som vissa personer tar upp
ar att individer kan vara riddda for att jobb ska forsvinna genom denna forand-
ring. Samtidigt uttrycker en respondent som adopterat verktyget att hen tror att
Al kommer ersitta repetitiva uppgifter snarare én ersiatta jobb. Hen menar att Al
kommer forandra jobb till att fokusera pa mer virdeadderande och komplexa arbets-
uppgifter men att det repetitiva bruset kan effektiviseras genom att overlata det till
Al-baserade verktyg.
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5.2 Drivande faktorer

I kapitlet beskrivs de faktorer som verkar drivande for att ett foretag ska kopa in
ett nytt digitalt system. Tabell 6 redogor for identifierade faktorer och exempel pa
citat fran intervjuerna.

Tabell 6: Identifierade faktorer och exempelcitat for drivande faktorer.

Identifierade faktorer Exempelcitat

Behov av kontraktsoversikt “Hur mycket tid slosar vi for att vi inte har en bra
oversikt?”

Effektivisering och minskade | “It is about cost savings, identifying areas of cost

kostnader saving within the contract which are not utilized pro-
perly.”

Business case “First of all, it has to be a business case.”
“Beror pa hur bra business-case man har.”

Leverantorsegenskaper “We had a lot of positive noises from their account

team and DocuSign’s account team about how that
relationship was going to work and how the future
was going to look like for them as a company. It
is fair to say that that was our primary, pivotal,
moment when we made the decision.”

Drivande individer “Det maste finnas en wvisiondr bland samlingen,
bland de vi pratar med pa ett bolag.”
“You need somebody to drive it from a legal organi-

zation.”
Referenser “Man vill girna ha nagot som andra har anvant.”
Anvandarvénlighet “Pratar man om den hdr typen av program sa maste

de vara anvindarvinliga. Vi hade ett tidigare som
var hackigt och trakigt och det var ingen som ens
ville ga in ddr, da blev det ju inte mycket gjort.”

Systemséakerhet “It’s like spell-checking in a program before handing
in a paper, it’s incredible useful but it also makes
maistakes all the time.”

“Skulle jag vaga lita pa systemet krdvs det att jag
skulle sitta nagra ganger och dubbellisa.”

5.2.1 Behov av kontraktsoversikt

Respondenter fran nastintill alla foretag uppger att deras organisation lagrar kon-
trakt pa vidt spridda platser inom organisationen, bade geografiskt och mellan olika
funktionella avdelningar. Manga upplever detta som ett direkt problem for egen del
da det forsvarar det dagliga arbetet, men ocksa att det ar ett problem for deras
foretag i stort da det leder till ineffektiva processer. I manga intervjuer lyfts dock
att respondentens foretag har vissa ambitioner pa att genomfora atgarder for att
fa en béattre oversikt, genom att exempelvis kopa in nagot C'LM-system, skapa en
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gemensam databas, eller andra sina interna processer for att standardisera hante-
ringen.

Vidare anger manga att det kan vara komplext att samla organisationens kontrakt
pa en central plats. I synnerlighet uppger respondenter fran foretag som i dagslaget
inte lagrar alla sina kontrakt i digitalt format att det ses som ett for massivt och
kostsamt atagande for att nagon ska vilja eller vaga driva det. Nagra menar ocksa
att oversikten inte sker automatisk bara for att det finns ett system, utan framhéver
att det behover finnas individuella incitament for alla i organisationen att faktiskt
anvinda systemet och lédgga in sina kontrakt dar. Exempel pa incitament som fram-
kommer under intervjuer har varit stod vid kontraktskrivning, e-signeringsstod eller
mojlighet till analys av kontrakten.

5.2.2 Effektivisering och minskade kostnader

Manga av respondenterna uttrycker potentiella kostnadsbesparingar och effektivise-
ringsmojligheter som centrala faktorer som driver inkép av nya system. Responden-
ter som innehaft chefsroller eller andra positioner med ekonomiskt ansvar menar att
de soker system som kan frigora resurser, daribland personal och mantimmar, for att
fa mer tid till mer virdeadderande uppgifter, men ockséa system som kan forbéttra
processerna. Exempelvis papekar manga att det blir en hel del fel vid granskning
av juridiska dokument pa grund av manskliga faktorn, detta gor att arbete behover
goras dubbelt, vilket avancerade mjukvaruverktyg skulle kunna undvika. Vid be-
skrivning av de mojligheter som finns med system likt Seals uttrycker &ven manga
som arbetar mer direkt med kontraktsskrivningen eller analys av kontrakt att de
tror att manga delar av deras arbetsbeskrivning skulle kunna goras bade béttre och
snabbare av Al-baserade hjilpmedel.

5.2.3 Business case

Responder fran inkopsavdelningar eller i beslutsfattande roller beskriver ett starkt
business case (pa svenska: affarsfall) och tillhérande problemformulering som en av-
gorande faktor for att ens overviga inkdp av ett nytt system. Det respondenterna
vill att ett business case framst ska innefatta ér en detaljerad och kundspecifik redo-
gorelse for kostnadsbesparingar, effektivitetsforbéattringar och systemets korrekthet.
De intervjuade personerna menar att de inte letar efter det mest avancerade eller
bésta systemet, utan snarare efter ett system som ar béast anpassat efter de konkre-
ta behov som finns inom deras foretag. For system, sasom Seals verktyg, vill darfor
kunder exempelvis girna se sitt eget avtal bli behandlat av systemet. Av de kontak-
tade foretag som hade kopt in ett nytt CLM-system de senaste aren, eller som var i
processen att kopa in ett just nu, hade en majoritet genomfort funktionalitetstester,
alltsa tester av produkten i den egna kontexten, inte bara hos leverantéren utan édven
pa det egna foretaget for att se att systemet skulle kunna leverera det varde som
efterfragades. Business caset kan dock initialt besta av en redogorelse for resultat
hos tidigare kunder, fordelaktigen med foretag som liknar den aktuella kunden. Ett
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flertal av de intervjuade menade ocksa att deras foretag avbrutit en inkdpsprocess
eller gjort omfattande forandringar efter att de genomfort anvindartester.

5.2.4 Leverantorsegenskaper

Utover de rent tekniska systemegenskaperna anger majoriteten av respondenterna
att aven leverantorsegenskaper spelar stor roll vid inképsbeslut. Det finns ofta en
onskan att kunna arbeta ndrmare leverantoren for att battre kunna méta de egna
behoven, varfor flera av de potentiella kunderna framhaller att de soker langsiktigt
hallbara leverantorsforetag som de kan inga strategiska partnerskap med. Darfor ér
leverantorens framtida utsikter nagot som potentiella kunder tar hédnsyn till vid val
av leverantor. Dessutom anger vissa respondenter att det ar viktigt att leverantoren
ar val etablerad pa marknaden for att de ska ha tillracklig tillit och fortroende for
dem.

5.2.5 Drivande individer

Vid intervjuer med respondenter fran siljande foretag antyddes att det behover
finnas en drivande person pa det inkopande foretaget som tar initiativ och lyfter
behovet for det nya verktyget. I flertalet intervjuer angavs att inkopen av nya system
ofta initieras pa ldgre nivaer av bolaget, sasom olika avdelningar, for att sedan lyftas
till foretagets ledning. Darmed krévs det ibland att de personer som identifierar
behovet inom foretaget aven ser till att det formedlas vidare. Vidare kravs det att
ledningen kan 6vertygas och engageras vid inkopen, da méanga uttrycker att inkop
av nya digitala tekniker kraver en storre satsning for att driva foretagets digitala
strategier och visioner for framtiden. En sadan satsning patalar manga behover
komma uppifran.

5.2.6 Referenser

Nagot som de flesta respondenter uttryckt ar vikten av tidigare referenser vid kop-
beslut eftersom det ar viktigt att se att systemet fungerar pa andra foretag inom
samma bransch. Av de personer som intervjuats fran kopande foretag sidger manga
att de garna har ett system som manga andra anvander, och att de sannolikt inte
skulle vara den forsta som koper in ett nytt system. Utover direkta referenser anger
dven en respondent att konkurrenter och media kan paverka potentiella kunder mot
ett kopbeslut.

5.2.7 Anvindarvanlighet

Anvandarvéanlighet anges i intervjuerna vara en central faktor som paverkar inkops-
beslut géllande nya system. Flertalet respondenter anger att de system som kops
in ska se bra ut, ha ett intuitivt gréanssnitt och bor tacka in ett flertal funktioner
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som gor dem enkla att anvanda. Systemen bor éven se enhetliga ut och passa med
foretagets existerande system bade tekniskt och anvindarmassigt.

5.2.8 Systemsakerhet

Systemsdkerhet anges vara en drivande faktor vid inkép av nya legal tech system.
Dérfor undersoker potentiella kunder gérna hur pricksikert systemet ar och hur ofta
det blir fel. Trots att manga inser att graden av ménskliga fel ofta kan vara stor,
finns det i vissa fall samtidigt en lag acceptans for att ett system kan gora fel. I andra
fall har dock respondenter forstaelse for att dven system ej ér felfria. En 16sning till
detta som foresprakades av nagra var att enbart anvianda systemet som stod for det
manuella arbetet. En annan l6sning som utnyttjades var att ldgga stora mangder
tid och resurser pa att triana systemet till att bli nast intill felfritt.

5.3 Hindrande faktorer

Detta avsnitt redogor for de utmaningar och hinder som séaljande foretag kan stota
pa vid forsaljning av en digital produkt. I Tabell 7 presenteras faktorer som har
identifierats och exempel pa citat fran respondenter.
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Tabell 7: Identifierade faktorer och exempelcitat for utmaningar och hinder.

Identifierade faktorer

Exempelcitat

Prioritering och behov

“While I am at it I would like to collect everything
out there, good or bad that exists and put that in the
database as well. But at the end of the day, it is the
forward view, it is what we do tomorrow. About 90%
of our contracts collapse every year whether I like it
or not. So if I 'm fighting what is in the file cabin,
most of that is already garbage. It is about where we
are going.”

Prissattning

“The other thing is the commercial model. For the
magority of their customers, (company X) charges
per document uploaded per year. So if I upload 1000
contracts into (company X’s repository), I pay for
them when I upload them, and on december 1st I
pay for them again, and then on december 1st the
next year i pay for them again. This incentivises pe-
ople from keeping a large number of contracts in the
system. It makes me want to get them in and out
within a year.”

Juristbranchen och organi-
sationsstrukturer

“Maste passa in i en storre teknologiplan”
“Utmaning att fa folk att sdtta in sina kontrakt i sy-
stemet.”

“You cannot really separate the technology from the
law. On the tech side you do, but on the business
side the law rules. At the end of the day, it is about
having the lawyers happy with the output, if they are
not happy with the output they find a million ways
to take you back to pen and paper.”

“Folk tycker att det dr jobbigt ndar de forlorar kon-
trollen lite dver avtalen exempelvis vilka som kan se
och sa vidare.”

Tekniska svarigheter och im-
plementationhinder

“Manga foretag har hég personalomsdtining, gor det
svart for dem att lara sig de nya systemen”

“Det dar en utmaning att integrera nya system med
gamla, vi képer ddarfor hellre tillagg till nuvarande
system dan nat helt nytt.”

Timing och inképskanaler

“Under en femarspeiod kan jag bara pusha ett sant
hdr system en gang”

“Ar deras ord tyngd? Ja man vill ha en tyngd pd det
sa man vill ha rekommendationer. Bra att Gartner
till exempel har koll pa det”
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5.3.1 Prioritering och behov

Respondenterna upplever att det finns flera olika sorters prioriteringar inom foreta-
gen. De intervjuade bolagsjuristerna menade genomgaende att de hade stor arbets-
borda och darmed var tvungna att prioritera vilka arbetsuppgifter som skulle goras.
En annan typ av prioritering som framkom var att féretag behdvde prioritera hur
stora resurser de avséatter till inkép av system och verktyg. Angaende vilka typer av
verktyg som prioriteras menar vissa av respondenterna att det for deras organisa-
tion var av storre varde att kunna strukturera upp avtalsskrivningen eller anvinda
digitala signaturer, &n att automatisk kunna analysera kontrakts innehall med hjélp
av Al.

Samtidigt menar andra respondenter att det finns ett behov av system som struktu-
rerar upp aven kontraktshanteringen, men att ingen leverantor levererar en komplett
l6sning for att gora detta. Exempelvis ndmns att det hade varit bra med ett system
som inte kréver att nagra jurister arbetar. Ett annat exempel som ges ar att det
hade varit praktiskt med ett system som skickade ut notiser om det hiande négot
med kontrakten eller om kontrakten gar ut inom en snar framtid. En respondent
fran ett sdljande foretag menar att de kédnner att de behdver ga fran en produkt som
ar bra-att-ha till en produkt som foretag maste-ha. Hen menar vidare att exempel-
vis de nya relationerna kring GDPR (General Data Protection Regulation) skulle
kunna gora att foretag gar fran att se verktyg for kontraktsanalys som bra-att-ha
till maste-ha.

5.3.2 Prissattning

Néstintill alla respondenter anger pris som en avgoérande faktor vid inkoép av nya sy-
stem. Dessutom spelar typen av prissattningsmodell stor roll. Prissattningsmodellen
maste passa det kopande foretagets tilltdnkta anviandningsgrad och anvindningssatt
av systemet. Exempelvis angav en respondent att en prissdttningsmodell med pris
baserat pa antal kontakt gjorde ett verktyg olampligt att anvinda som en central
kontraktsdatabas, medan en annan respondent menade att samma prissiattnings-
modell passade dem bést for deras eventuella anvandande av liknande system. En
respondent uttryckte att det ér viktigt att ha en anpassad prissdattning dar Seal skul-
le kunna sélja verktyget till kunder med ett pris baseras pa den besparing och 6kad
effektivitet som foretaget erhaller fran verktyget. Kunden skulle da fa en slags re-
turrdtt om verktyget inte ger de efterstriavade effekterna. Detta menar respondenten
skulle minska osdkerheten hos kund och 6ka chanser for ett kopbeslut.

5.3.3 Juristbranschen och organisationsstrukturer

Ett flertal respondenter menar att juristbranschen ér trogrorlig och svarforanderlig.
Under en intervju kommer uttalandet att jurister bara vill tjina pengar och eftersom
de far betalt per timme finns det inget incitament for dem att effektivisera sitt
arbete. Andra framhaller att branschen tjanar mycket pengar pa bulkarbete, och
en respondent antyder att en billig jurist &r synonymt med en dalig jurist. Manga
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respondenter lyfter ocksa att jurister vinner pa att gora avtal komplexa, da de pa sa
vis gor sig sjalva behovda eftersom det kan vara svart for andra att forsta kontrakten.
I anslutning till detta menar vissa att det borde vara komplicerat att automatisera
kontrakten da avtalen kan vara valdigt varierande. Vidare ndmner en respondent att
om inte juristerna ar med pa fordndringen som gors, kommer de hitta anledningar
att ga tillbaka till hur de alltid har arbetat.

Manga av respondenterna papekar att det ér viktigt med en bred acceptans bland
anstallda vid inkép av nya system. Inkopta verktyg ska ofta kunna anvandas av
flera avdelningar inom organisationen, och de maste kunna mota behoven fran olika
anviandare. Det finns dock motsattningar till detta da en respondent menar att
det inte ar speciellt manga intressenter som involveras men att det fortfarande ér
manga olika viljor inblandade. Denna respondent menar pa att det ar viktigare att
fa cheferna med pa inkopet, eftersom de fattar det avgorande inképsbeslutet.

Flera uttrycker ocksa att det ar tungrott att &ndra arbetsprocessen, mycket handlar
om att &ndra beteendet hos personalen pa foretaget. En respondent nédmner att vissa
av de stora foretagen har en digital strategi for sitt foretag och att produkten som
kops in maste passa in i den planen.

5.3.4 Tekniska svarigheter och implementationshinder

Manga respondenter uttrycker en oro kring huruvida de har ratt kompetens for att
anvanda digitala verktyg likt det Seal tillhandahaller. De menar att anvindare vill
forsta hur de verktyg de anviander fungerar for att vaga lite pa dem och anvénda
dem fullt ut, vilket kan vara en utmaning nér verktygen blir for tekniskt avancerade.
Nastintill ingen av de potentiellt kopande foretagen tyckte sig besitta tillracklig
kunskap om Al for att forsta hur automatiserad analys av kontrakt fungerar.

Dartill anser alla tillfragade att ett nytt system maste kunna integreras med de redan
existerande systemen i foretaget, da de flesta inte var beredda att gora for stora for-
andringar i deras foretag existerande tekniska ekosystem. Vissa respondenter menar
ocksa att systemintegrationen bor goras smidig och anvandarvanlig, men uttrycker
samtidigt att integrationen inte behdver vara perfekt med alla system salange det
pa nagon niva kan ske utbyten mellan de olika systemen.

Vidare menar manga att det ar viktigt att inkludera slutanvindarna av systemet
redan under implementeringsfasen, eftersom de har storst kunskap om vilka 16sning-
ar som passar bast i det specifika fallet. Andra framhaller att det kommer finnas
olika typer av anvandare och olika typer av anvandande, varfor implementationen
ocksa maste kunna anpassas efter olika behov. For att kunna gora réatt anpassningar
menade en respondent att de hade anlitat ett externt konsultforetag som hjalpte till
med implementeringen av deras verktyg for kontrakthantering eftersom de sjalva
inte kédnde att de klarade det. Vid andra intervjuer framkom att det uppskattas om
det finns mojlighet till hjalp fran systemleverantoren sjalv, och att denna eventuellt
skulle kunna erbjuda tjanster kopplade till implementering eller upplarning. Dartill
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framhaller manga respondenter tidsperspektivet som viktigt for implementationen,
da foretaget vill kunna dra nytta av system sa tidigt som mojligt. Langa ledtider
mellan inkép och fardig implementation kan enligt en intervju resultera i inlasnings-
effekter, varfor inkopande foretag upplever utdragna implementeringsprocesser som
ett hinder for inkop.

5.3.5 Timing och inkopskanaler

Vilka kanaler som anvénds for inkdp av nya system varierar mellan de tillfragade.
Nagra respondenter siager att deras inkop framst gors baserat pa rad fran resear-
chforetag, da de sjalva inte har tid att undersoka alla alternativ pa marknaden.
Researchforetagen lagger fram ett antal forslag pa leverantorer som kan uppfylla
det kopande foretagets onskemal, varefter inkopbeslut kan fattas ganska snabbt.
Andra respondenter menar att inkopsprocessen pagar under ldngre tid, da det ar
viktigt att produkten som koéps in moter kraven fran diverse anstéllda och hinner
testas mot dessa.

Flera saljande foretag framhaller att det ar svart att fa till rdatt timing. De menar
att bolag endast kan gora investeringar i ett begransat tidsfonster pa grund av fasta
budgetar. Beroende pa vilka direktiv som kommer fran ledningsniva da budgeten
faststélls kan dérfor utrymmet for inkop av nya system vara begransat. Till det-
ta ndmndes att direktiven ofta varierar i takt med konjunktur eller dgarstrukturer,
varfor siljande foretag, enligt de som intervjuats for denna studie, maste vara obser-
vanta pa denna typen av fordndringar. Vissa menar ocksa att utvecklingen eventuellt
gar for fort framat relativt foretags formaga att kopa in system mellan de arliga bud-
getforhandlingarna for att foretag ska hinna ta till sig ny teknik mer kontinuerligt
och utan att gora stora teknikhopp.
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Utifran resultatet, forskningskontexten och det teoretiska ramverket har en analys
genomforts bestaende av tre delar som relaterar till respektive delfragestallning,
samt en avslutande del som relaterar till studiens huvudfragestéallning.

6.1 Faktorer som paverkar marknadens mottag-
lighet

Resultatet visar en bild av en marknad med vissa barridrer for att fullt ut méta den
teknologi som Seal tillhandahaller. Ett primart hinder som framkom ar att vissa ak-
torer pa marknaden inte har digitiserat alla sina kontrakt, vilket ar en forutsattning
for att Seals verktyg ska kunna anvandas. Vidare kraver Seals verktyg att en viss
digitaliseringsprocess paborjats pa sa sétt att det finns en digital infrastruktur som
gor kontrakten mojliga att hitta och nabara av Seals mjukvara. Utifran resultatet
framgar det att manga av de foretag som faktiskt lagrar sina kontrakt i ett digitalt
format inte har fornyat sina processer och arbetssatt med hjalp av den digitala tek-
nologin. De fortsdtter med samma manuella och traditionella arbete fast i ett digitalt
format, vilket har lett till att de nodvéndiga strukturerna inte ar pa plats. Exem-
pelvis lagras kontrakt pa olika stéllen i verksamheten. Pa samma vis som fysiska
kontrakt ofta lagras i svaratkomliga pdrmar som behover postas eller biaras mellan
anstéllda, lagras digitala kontrakt ibland pa lokala diskar och behdver mejlas fram
och tillbaka mellan anstillda. En respondent uttrycker “Vart storsta problem idag
med kontraktshantering dr att vi har svart att hitta kontrakten”. Denna avsaknad
av gemensamma strukturer och lagringsplatser innebar en ldgre mottaglighet for
Seals verktyg. Det ér darfor vardefullt for Seal att foretag digitaliseras, inte bara
digitiseras, for att verktyget ska kunna skapa varde for kunderna fran start.

Det skulle kunna vara intressant for Seal att soka samarbete med partners som
kan paskynda en sadan digitaliseringsprocess, med syfte att gora marknaden mer
mottaglig alternativt sjdlva arbeta med hjalpa foretag med deras digitalisering.
De flesta respondenter uttrycker att det ar viktigt att inte bara leverera en 16sning
utan ocksa erbjuda stéd, konsultation och hjélp vid implementering av verktyget.
Digitalisering av kontraktshantering kan har vara ett exempel for att minska bar-
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ridrer till kopa in verktyget. I enighet med Bjorkdahl m. fl. (2018) ar det av stor
vikt att digitaliseringen behandlas utifran ett strategiskt perspektiv av ledningen
och att strategin genomsyrar hela foretaget for att lyfta fokus fran sjalva tekniken
till det virde den skapar. For en leverantor som Seal finns det déarfor ett langsiktigt
och indirekt intresse att sprida detta synsétt och fa foretag att aktivt arbeta med
digitala strategier. Utover potentiella samarbeten kan det vara virdefullt for Seal
att i sdljmoten och vid annan kontakt med kunder och potentiella kunder aktivt
fora over detta strategiska tankesatt som i sin tur gor deras verktyg mer véirdefullt.

Vidare visar resultatet pa en upplevd skillnad mellan den anglosaxiska och den
svenska marknaden, dels i omfattning av respektive jurisdiktioner och dels i sét-
tet att organisera och styra foretag. Manga av respondenterna har en yrkesverksam
erfarenhet utanfor Sveriges granser, ofta fran anglosariska marknader. Skillnader
i jurisdiktioner kopplade till bevisforing menar bade respondenter och Bjorkdahl
m. fl. (2018) paverkar behovet av ett effektivare och mer strukturerat kontaktshan-
teringssystem. Jamfort med den anglosaxiska marknaden kan darfér den svenska
marknaden anses mindre mottaglig for ett Al-baserat verktyg likt Seals, som kan
behandla en stor mangd avtal. Vid forsaljning bor foretag likt Seal dérfor beak-
ta skillnaden mellan marknaderna, och darmed lagga mindre vikt vid férdelar vid
bevisforing och fokusera mer pa de kommersiella mojligheter som kontraktshante-
ringsverktyg kan generera genom att exempelvis hitta klausuler som kan aktiveras.
Vid forsiljning bor dven skillnaderna i organisering och styrning beaktas. Resulta-
ten visar att manga respondenter upplever att svenska foretag inte ar sa toppstyrda
och hierarkiska jamfort med den anglosaxiska marknaden. En mojlig konsekvens
av det som de flesta respondenter menar ar att acceptansnivan for beslut som tas
pa ledningsniva kan vara hogre pa den anglosaxiska marknaden. Exempelvis ut-
trycker en respondent att “USA har ett starkare managementkoncept ddr det ndstan
handlar om do it or die. Det kan vara ldttare att fd igenom wvissa forandringar”.
Samtidigt tar annan respondent upp att svenska organisationer ofta &r mer agila
och pa sa sitt anda lattare kan stéllas om och anpassas for digitala innovationer.
En leverantor som Seal bor déarfor ha skillnader i organisation i atanke nar de tar
sig in pa svenska marknaden, och beakta att det kan vara véirdefullt att aktivera
fler delar av foretaget an ledningen. Flera respondenter lyfter vidare vikten av att fa
med sig en person som tar huvudansvar for inkép av ett verktyg som Seals och som
driver pa inkopet internt. Detta behover inte nodvandigtvis vara en person fran led-
ningen, dven om respondenter uttrycker att det ar viktigt att fa stoéd fran ledningen.
I likhet med vad Stock och Zinszer (1987) menar dr darfor drivande individer fran
det kopande foretaget mer effektivt 4n om Seal enskilt skulle driva processen, da
externa aktorer som har ett kommersiellt intresse inte ger samma kredibilitet som
en exempelvis en kollega eller personlig kontakt.

Resultaten visar vidare att det finns vissa informationsasymmetrier, dar manga re-
spondenter inte besitter tillracklig kunskap om Al-teknik och dess potential inom
kontraktshantering for att kunna utvardera ett verktyg som Seals. Seals forsaljnings-
chef menar att det finns ett stort kunskapsgap mellan vilken teknik kunderna tror
finns tillgénglig och den teknik som faktiskt finns pa marknaden. “Manga blir éver-
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raskade vid presentation av verktyget och uttrycker att de har ett behov”. Déarmed ar
det forsta steget i Rogers innovation decision process, att skapa kunskap, avgérande
for att kunna oka diffusionen i det l4ge den svenska marknaden ar i nu. Andra ak-
torer inom legal tech uttrycker att “Det dr jdattesvart att skapa utbudet, men det dr
manst lika svart att skapa efterfragan”. Det kan darfor vara av strategiskt intresse
att till en borjan sprida kunskap om verktyget i syfte att fa foretag att overkom-
ma detta forsta steg i att skapa kunskap om innovationen bland de storbolag som
Seal riktar sig mot. Mottagligheten pa marknaden kan dock skilja sig mellan olika
aktorer, i likhet med Rogers Normalfordelningskurva. Den grupp som initialt bor
6vertygas ér innovators och early adopters, da dessa sedan kan skapa ett tryck pa
den stora massan, early majority och late majority, att ocksa adoptera tekniken i
enlighet med Bandwagon theories. Innovators och early adopters asikter har darfor
en stor betydelse for efterkommande kunders képbeslut, inte minst da de sprider
information om tekniken, se Information contagion theory. Det segment som Seal
riktar sig mot, och som studien fokuserat pa, ar storbolag pa svenska marknaden
vilket kan vara en begransning med studien. Det skulle kunna vara vardefullt att
undersoka vilka segment av potentiella kunder som skulle kunna tillhéra grupperna
innovators och early adopters for Seals innovation. Ett saidant segment kan utgoras
av den malgrupp med storbolag som de inriktar sig pa idag men skulle ocksa kunna
besta av mindre nischade teknikbolag eller juristfirmor. Det kan da finnas anledning
att inrikta sig pa denna malgrupp av innovators och early adopters i syfte att, i en-
lighet med ndmnda teorier, 6ka sannolikheten for att andra segment av potentiella
kunder ocksa adopterar innovationen.

Trots att de flesta respondenter menar att deras verksamhet inte ar redo for en
produkt likt Seals idag, framhéaller de d4nda en tro att Al-teknik kommer bli en
naturlig del av kontraktshantering i framtiden. Med tanke pa de negativa konse-
kvenser som Christensen m. fl. (2015) menar kan drabba foretag som inte hénger
med i forandringarna vid en disruptiv innovation, kan ett framtidsperspektiv vara
bra att 6éverfora till potentiella kunder. Pa sa siatt kan implementation av ett verktyg
likt Seals ses som en sdkerhet infor en potentiell omstallning pa marknaden. Vissa
respondenter uttrycker sjalva liknande tankar; “det har dr existentiella fragor, som
handlar om disruption, och da gdller det att hinga med och forséka blicka framat”.
En annan respondent talar ocksa om hur disruptiva innovationer kan anvindas som
argument och sager “Man ska inte skramma sina kunder men det dr dnda bra och
viktigt att forklara varfor man behéver ta till sig disruptiva innovationer och anpas-
sa sig for att dverleva pa sikt”. Genom att vara tidiga med att etablera sig pa den
svenska marknaden finns dock mojlighet for Seal att, trots de initiala trosklar som
finns, kunna na first-mover advantages och potentiellt sitta en dominerande stan-
dard for hur Al-baserade verktyg inom kontraktshantering utformas och anvinds
(Montaguti m. fl., 2002).
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6.2 Faktorer som driver kopbeslut

Resultatet visar att ett flertal olika faktorer paverkar det slutgiltiga kopbeslutet,
vilket belyser hur komplext ett inkopsbeslut av detta slag faktiskt dr. Aven Marais
och Turpin (2004) papekar hur en beslutsprocess ar beroende av méanga olika fak-
torer. Den intervjudata som erhéallits i studien visar att ingen enskild faktor driver
inkép av ett verktyg som Seals plattform. Istéllet pavisas att det finns en rad olika
faktorer som behover uppfyllas av det levererande foretaget for att skapa den tillit
och det fortroende som krévs for att ett inkopande foretag ska komma till kopbeslut.
Vilka faktorer som virderas hogst vid ett inkopsbeslut verkar variera mellan olika
foretag, men nagra faktorer som tenderar att vara mer kritiska an andra har anda
identifierats.

En faktor som ar specifik for denna fallstudie ar foretagens upplevda behov av battre
kontraktoversikt. I enlighet med Bjorkdahl m. fl. (2018) visar resultatet att manga
foretag efterfragar en battre oversikt 6ver sina kontrakt. Samtidigt visar resultatet
att det ofta kravs ett massivt och kostsamt atagande for att uppna 6versikten, na-
got som fa respondenter verkar varit villiga att ta sig an. Nagra av respondenterna
anger darfor att det kravs incitament for individer inom foretaget att bidra till Gver-
gangen och samla sina kontrakt i en gemensam databas. Vid intervjuer med foretag
som redan implementerat system som skapar incitament for insamling av kontrakt,
framkom att dessa ansag sig ha béttre forutsdttningar for att kunna inkorporera
system som gor kontrakten internt sokbara. Dessa incitament kan vara i form av
teknisk funktionalitet som hjalper anstéallda i deras dagliga arbete, i enighet med
TAM3. De konkreta individuella incitamenten kan behovas da den totala nyttan pa
foretagsniva av ett komplext system som Seals verktyg kan verka for abstrakt for
anstallda pa anvandarniva. For att ett siadant system ska kunna leva upp till sin
fulla potential kravs dock att det accepteras och anvands brett, varfor det ér viktigt
att skapa incitament i alla led hos foretaget for att anvindandet ska na en tillrack-
ligt hog niva. En respondent sdger “Det dr ingen idé att képa in ett dyrt program
och sa vet man att det kommer vara jdttesvart att fa det att bli anvint. Maste kom-
ma upp i en kritisk massa pa nat sdtt med folk som kdnner att det hdr dr vettigt”.
Aven Venkatesh och Bala (2008) beskriver virdet av att det finns incitament for
anvandarna till att anvanda systemet pa ett produktivt satt och genom att skapa
sadana incitament till den enskilda individen kan dess installning till hur systemet
underléttar det egna arbetet stérkas. Bade Venkatesh och Bala (2008) samt Beaudry
och Pinsonneault (2005) beskriver vikten av att bidra till denna anvindarbas &ven
efter att ett system ar fullt implementerat. Enligt Beaudry och Pinsonneault (2005)
ar tillgang till stod och hjélp efter att implementeringen genomférts vasentlig for
att anvandandet ska kunna fungera bra utan hinder. Flertalet respondenter namner
daven att anvandarvanlighet ar av stor vikt vid inkép av nya system; “User friendli-
ness, det ar nummer ett, att det ska vara litt att anvinda”. Aven detta ligger i linje
med vad som beskrivs i TAM3, déar bland annat systemets anviandarvanlighet ligger
till grund for anvandarnas installning till det.

Att mojlighet till effektivisering och kostnadsbesparingar ar centrala drivande fak-
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torer vid inkoép av nya system bekréftas av samtliga respondenter. Montaguti m. fl.
(2002) beskriver hur inkép enbart uppkommer da skillnaden mellan upplevt virde
av inkdpet och dess olika kostnader, daribland pris, omstéllningskostnader eller im-
plementeringskostnader, ar positiv. Montaguti m. fl. beskriver &ven hur osakerheter
kring denna differens kan minskas genom oOkad tillgang till relevant information.
Aven detta bekriftas av flertalet respondenter, som anger att de pa olika sitt, ex-
empelvis genom att tala med tidigare kunder, forsoker skapa en battre forstaelse for
det potentiella vardet av ett inkop.

Osékerheter kring systemets egenskaper och virde ar ett aterkommande tema i
intervjuerna. De flesta respondenter uttrycker nagon form av osékerhet kring sy-
stemet, vilket enligt Montaguti m. fl. (2002) ar karaktéristiskt for leverantorer pa
nya marknader som annu inte natt en tillracklig niva av acceptans och legitimitet
pa marknaden. En leverantors formaga att bemota dessa osédkerheter blir saledes en
faktor som kan driva potentiella kunder mot ett kopbeslut. Ett siatt att bemota des-
sa osdkerheter pa dr att presentera ett starkt business case som ar anpassat for att
bemdta den aktuella kundens osdkerheter och behov. Ett annat ér att referera till
tidigare kunder som kan bekrifta vardet av ett potentiellt inkép. Manga av respon-
denterna uttrycker att referenser till tidigare kunder ar av stor vikt vid inkopsbeslut.
En respondent uttrycker att “Sdkerheten far jag ju antagligen genom referenser och
genom att prova det sjilv kanske. Helst en kombination”. Detta resultat ligger i linje
med Stock och Zinszers (1987) slutsatser kring vikten av personliga kontakter samt
med vad som anges i Information contagion theory. Information contagion theory
beskriver hur potentiella kunder tenderar att tala med tidigare kunder till en le-
verantor da de overviger ett kopbeslut. Enligt Information contagion theory véljer
dessa potentiella kunder i forsta hand att tala med foretag som de upplever en nér-
het till, vilket respondenterna ocksa antyder da de anger att de vill se att systemet
fungerar hos foretag i samma bransch. Utover direkta referenser ndmner dock nagra
respondenter att konkurrenter och media ocksa kan paverka ett kopbeslut, vilket lig-
ger mer i linje med Fad theory. Dessa resultat tyder pa att de olika typerna av tryck
som beskrivits inom Bandwagon theories kan realiseras simultant och parallellt med
varandra.

En typ av osdkerhet som visas i resultatet ar osdkerhet kring det levererande fore-
tagets framtida utsikter. Respondenterna anger flera ganger att de vid inkop av nya
system tar hansyn till det levererande foretagets framtidsutsikter, da de vill kunna
arbeta tillsammans med leverantoren for att battre kunna mota de egna behoven.
Dérmed prioriteras langsiktigt hallbara leverantorsforetag som det inkdpande fore-
taget kan ingd i strategiska partnerskap med. Kothandaraman och Wilson (2001)
beskriver hur vdirdeskapande ndtverk blir allt viktigare i ett digitalt samhalle med ny
och avancerad teknik dar en ensam aktor inte kan inneha alla kdrnkompetenser som
kravs. Detta bekriftas av en befintlig kund till Seal, som uttrycker sig pa féljande
satt;

“We had a lot of positive noises from their account team and DocuSign’s account
team about how that relationship was going to work and how the future was going to
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look like for them as a company. It is fair to say that that was our primary, pivotal,
moment when we made the decision.”

Saledes kan ett foretags formaga att framsta som langsiktigt hallbart ses som ett
konkurrensmedel. Bland de respondenter som har inforskaffat eller funderat pa att
inforskaffa verktyg likt Seals framgar att det, trots Seals egna teckning av verktyget
som ett unikum, anda finns en handfull leverantorer att valja mellan. Kotler och Pfo-
ertsch (2007) beskriver hur det pa dagens ofta hart konkurrensutsatta marknader i
regel finns ett flertal aktorer ett foretag kan valja mellan vid inkép av nya system,
samt hur ett starkt varumérke da kan utgora en avgorande konkurrensférdel. Det
ar darfor viktigt for en systemleverantor som Seal att bygga ett starkt varumaérke
som differentierar dem fran 6vriga leverantorer. Baldauf, Cravens och Binder (2003)
forklarar hur det finns tre olika dimensioner av hur ett varumérke kan uppfattas
och skapa vérde. Dessa ar medvetenhet om varumarket, uppfattad kvalité samt va-
rumarkeslojalitet. For systemleverantorer som Seal uppfylls dessa fraimst genom att
arbeta for att skapa en medvetenhet kring den egna produkten och dess kapabilitet
samt se till att ha nojda kunder bakom sig som kan vittna om produktens kvalité
och som fortsatter vara deras l6sning lojala.

6.3 Faktorer som utgor hinder for kopbeslut

Resultatet tyder pa att de prioriteringar som gors inom foretag till stor del handlar
om resurser. Pengar maste avsattas for att en ny teknik eller en ny produkt ska
kunnas kopa in. Flera respondenter ndmner att produkten dven méste ha ett stort
anvandningsomrade for manga personer pa foretaget “Det ska inte anvdndas for bara
min pott av avtal”. Montaguti m. fl. (2002) skriver att adoption endast kommer ske
om den upplevda nyttan ar storre an adoptionshinderna. I dessa adoptionshinder lig-
ger bland annat produktens pris, dar en stram budget som inte premierar satsningar
i informationsteknik (IT) och digitala hjdlpmedel kan goéra det svart for foretaget
att prioritera ett sadant kopbeslut dven om de skulle vilja det. Da Seals verktyg
utifran intervjuerna verkar uppfattas som en dyr investering kan forséljningen av
deras mjukvara vara en utmaning. Det kopande foretaget maste kunna garantera
att verktyget kan generera tillrackligt stora fordelar for att adoption ska ske, trots
de osdkerheter manga kanner kring Al och ny teknik. Fragan som uppstatt under
intervjuer ar om denna intradesstrategi och marknadspositionering verkligen ér en
konkurrensfordel, eller om foretaget initialt borde prissédtta annorlunda. I dagslaget
tenderar ndmligen manga potentiellt képande foretag ha andra prioriteringar. For
Seals del bor en prissattningsmodell som inte utgar fran kostnad per enhet, som an-
vandare eller kontrakt, vara mojlig. Detta eftersom deras mjukvara redan ar skapad
och saledes bor generera en tilltagande avkastning enligt Sandstrom (2016). Repre-
sentanter fran Seal namner sjalva aterkommande att manga av kunderna anser att
produkten ar bra att ha, men inget som de maste ha. Déarmed ar det viktigt for Seal
att forsoka fa foretagen att se varfor deras verktyg ér véirdefullt och vad for nyttor
det kan skapa. En representant fran Seal sager att “Om det vore cyber security, det
ar ingen nice-to-have, det dr en must-have. Om man far en audit pd sig gdllande
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GDPR, da bérjar man komma in ¢ must”. Darigenom kan denna typ av teknologi
ga till att vara ett maste-ha for foretag, om lagforandringar sker i samhallet sa att
foretagen forelédggs ha storre kontroll 6ver sina kontrakt och kunna visa vad som star
i dem. Nya lagar kan darmed vara en faktor som tar Seals produkt fran kategorin
bra-att-ha och flyttar den till maste-ha.

Dock framkommer det fran intervjuerna att prioriteringar kan skilja sig inom foére-
taget beroende pa vem som tillfragas, exempelvis kan en jurists prioriteringar skilja
sig fran ledningens. De skilda prioriteringarna kan leda till problem vid forsaljning
da ett séljforsok kan goras till en person som inte har produkten som en priorite-
ring eller inte har anvindning f6r den. Precis som Morrhill m. fl. (1999) ndmner ar
det svart att identifiera vem forsta kontakten pa foretagen ska ske med. Det géller
att hitta en gatekeeper som anser att produkten &r relevant for foretaget for att
information om produkten eller servicen ska na in till foéretaget och formuleras pa
ett rattvist satt. Vidare menar ocksa Tanner och Castleberry (1993) att det finns
olika typer av personer som kan paverka ett kopbeslut, dir den aktiva influeraren ér
den som energiskt forsoker paverka beslut och den passiva influeraren ar mer tillba-
kadragen, men har dnda en inverkan i besluten som ska tas. Det géller ddrmed att
identifiera de personer eller den grupp inom det kdpande foretaget som kommer ha
anvandning och nytta av produkten. D& dessa personer kan paverka inkopsbesluten
bor det séljande foretaget forsoka silja in produkten till dem snarare én till hogsta
ledningen. Det kan vara viktigt att identifiera bade aktiva och passiva influerare dér
den aktiva kan verka drivande for produkten medan den passiva dr med och rostar
for nar val ett beslut om inkop av produkten ska tas.

Under intervjuer med séiljande foretag framkom att ett hinder pa marknaden ar att
juristbranschen &r trogfordnderlig. Kronblad (2019) ndmner att det ar en traditio-
nell bransch vilket kan stodja den uppfattning som finns bland respondenterna. En
anledning till att den ar svar att andra kan bero pa att de anstéllda i branschen
ar oroliga att teknologin kommer ersiatta deras jobb, vilket Mokyr m. fl. (2015)
beskriver i sin artikel. Det géller ddrmed att trycka pa att jobb inte kommer att for-
svinna utan snarare effektiviseras, dar arbetsuppgifterna forandras till mindre fokus
péa standardiserade uppgifter. Barton (2014) sager att juristerna kommer fa ett ar-
bete som kénns mer vardefullt och trivsamt om en férandring genom digitalisering
av juridikbranschen sker. Detta ar nagot som &r viktigt att belysa for juristerna for
att ha dem med pa fordndringen fran borjan. Om inte juristerna dr med pa omvand-
lingen kommer de antagligen inte anamma foréndringen, och en fordndring kommer
darmed inte ske. En respondent sédger “At the end of the day, it is about having
the lawyers happy with the output, if they are not happy with the output they find a
million ways to take you back to pen and paper”.

Fran resultatet framkommer det att det kan finnas svarigheter i att forandra ar-
betsprocesserna pa foretagen. En respondent sédger “Jag tror snarare det handlar
om ett arbete for att fa acceptans. De systemen som vi har sett ddr ute dr bra och
anvandbara vissa av dem, det dr snarare en intern utbildningsfraga skulle jag vilja
siga”. Bjorkdahl m. fl. (2018) menar att ledningen och organisationen pa foretagen
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ofta ar ett storre hinder an de rent tekniska vid adoption av ett nytt teknologiskt
verktyg, vilket kan bekréfta resultatet. Likt det Venkatesh och Bala (2008) skriver
ar det viktigt att skapa ett incitament for anviandarna att anvinda verktyget pa ett
korrekt och effektivt siatt, annars kommer produkten inte skapa nytta for foretaget.
I Seals fall handlar det om att forsoka lyfta fram att teknologin inte édr sa avancerad
och komplex som vissa kan tro i syfte att minska barriarer for adoptionen. Det géller
att fa foretaget att forsta att det dr en omstéllning som &r hanterbar och som de
kommer klara av.

Svarigheter med att lita pa systemet ar nagot som ocksa framkommer fran resul-
tatet. Flera respondenter medger att de inte vagar lita pa produktens formaga att
16sa uppgifterna lika bra som en jurist. En respondent sager “Skulle jag vaga lita pa
systemet sa skulle det kriva att jag skulle sitta ndgra ganger och dubbellisa sa att
jag haller med om de justeringar som gors”. Venkatesh och Bala (2008) menar att
anvandarna initialt kommer att bilda egna uppfattningar om hur latt systemet ar att
anvianda baserat pa tidigare upplevelser med andra teknologier. Seal behover skapa
medvetenhet om hur systemet fungerar och anvéinds sa att anvindare inte skaffar sig
felaktiga uppfattningar. De kan eventuellt behéva tillfora resurser for att underlatta
anvandandet ytterligare. Om Seal lyckas skapa ett starkt varumérke kan informa-
tion om deras produkt férmedlas pa ett smidigare satt. Kotler och Pfoertsch (2007)
menar ndmligen att ett starkt varumérke okar informationseffektiviteten vilket kan
resultera i att instéllningen till tekniken ar mer sannighetsenlig. Svarigheterna med
palitlighet kan ocksa kopplas till Information contagion theory. Dessa osékerheter,
sasom hur val produkten kan prestera for dem, kan 6verkommas genom att den
potentiella kunden far kommunicera med tidigare kunder om produkten. Detta &r
nagot som dven Stock och Zinszer (1987) ndmner i teorin om beslutsfattande och
menar att kontakt med andra bolag &r mer vardefullt for att fatta ett beslut &n
information fran det sdljande foretaget. Det ar darfor viktigt att det siljande fore-
taget forsakrar sig om att befintliga kunder ar fortsatt nojda med produkten sa att
de kan anviandas som foresprakare och referenser.

Vidare tyder resultatet pa en tvadelad situation géllande integrationen med befint-
liga system i foretaget. Vissa anser att det ar viktigt att ett nytt system ska fungera
enkelt och latt kunna implementeras med de redan befintliga teknologierna, medan
andra anser att det inte ar en avgorande faktor vid ett inkop. Déarmed kan det vara
viktigt att se over mojligheten att produkten kan integreras med andra mjukvaru-
system, i synnerhet de vanligaste [T-systemen som finns pa marknaden.

Fran resultatet kan det utlasas att manga foretagsrepresentanter vill att implemen-
tation ska ga enkelt och giarna ske snabbt. Det framkom aven att det var positivt om
systemet var latt att lara sig och stod fran leverantoren fanns att tillga. Hartwick
och Barki (1994) menar att verktyg som kops in av foretag som gor en gedigen
implementation har stérre chans att accepteras av anvindare. Aven Beaudry och
Pinsonneault (2005) framhaller vikten av en smidig implementation da personer
som inte ar bekvama med hur de ska anvianda ett verktyg kan kanna sig hotade
av den nya teknologin, vilket leder till att den inte anviands. De anser vidare att
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det ar viktigt att erbjuda hjilp vid implementeringen, vilket dven uttrycktes av
respondenterna.

Resultatet tyder pa att det ar en lang process vid inkop av storre system. Detta
leder till att bade foretaget som séljer produkten och det kopande foretaget maste
lagga ner mycket tid pa fa igenom affiren. En orsak till detta kan vara att beslut-
stagerenheten kan besta av ett flertal individer som Stock m. fl. (1987) ndmner. Om
det ar manga med olika viljor kan det ta tid att komma fram till ett gemensamt
beslut, vilket da kan vara orsaken till den langa ink&psprocessen.

En svarighet som Seal upplever i samband med detta ar att hitta rétt timing for
sin forsaljning. De menar att det dr viktigt, men svart, att na ut till féretag med
imnovationen vid ratt tidpunkt for att effektivisera processen. Under en intervju
framkom tydligt av en respondent att de har ett begransat tidsfonster for stora
investeringar, “Under en femarsperiod kan jag bara pusha ett sant hdr system en
gang”. Det ar viktigt att identifiera nar ett foretag ar mottaglig for att kopa in
exempelvis Seals verktyg och i det laget visa pa nyttan av innovationen for att oka
sannolikheten att nagon ska driva kopbelsutet.

Ett av foretagen namner att deras inkép gors med hjélp av ett externt foretag. “Vi
anvdinder féretag som har koll pa marknaden. Man kommer med en forfragan till
dem". Det externa foretaget genomsoker marknaden efter lampliga leverantorer som
erbjuder den sortens produkt som foretaget soker och lagger fram forslag pa olika
leverantorer utifran de krav som finns. Darmed kan det vara av vikt att som leve-
rantor se till att dessa externa foretag kianner till att leverantérens produkt existerar
och vad den kan astadkomma. De externa foretagen kan ses som gatekeepers, vilka
enligt Katz och Tushman (1980) ar viktiga att identifiera da de &r en essentiell lank
mellan det siljande foretaget och den externa miljon. Kotler och Pfoertsch (2007)
menar att ett starkt varumarke kan astadkomma effektivare informationsdelning,
vilket kan leda till att de externa foretagen presenterar dem som ett forslag for det
kopandet foretaget.

6.4 Faktorer viktiga vid introduktion av digitala
innovationer pa nya marknader

Digitala innovationer ar som namnet tyder nya och foér marknaden oprévade i sin
natur. Precis som Rogers (2003) menar betingar denna karnpunkt en osékerhet hos
anvandaren. Osakerheterna kan likt analysen av hinder i foregaende delkapitel ut-
ronar kretsa kring huruvida innovationen haller den kvalité som utlovats, huruvida
anvandaren besitter den kompetens som tekniken kraver, och huruvida innovationen
tillfor ett tillrackligt varde for anvindaren sett till dess kostnad. Resultaten visar att
en brannande faktor for att bemota osakerheter kopplade till innovationens kvalité
och viarde dr anvandartester, diar produkten testas i foretagets egna kontext. Att
anvandartester av digitala innovationer kan fa stora konsekvenser kan kopplas till
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de osékerheter som omger innovationer. Pa grund av knapp information och brist
pa tidigare erfarenhet av produkten till foljd av dess novitet, ar verifiering av dess
véarde och kvalité genom anvindartester av extra vikt for innovationer, jamfort med
andra produkter som inte préaglas av lika stora osdkerheter. Dessa anvandartester
kan ses som en del av det forsta steget i Rogers (2003) modell for beslut kopplade
till inkop av innovationer, kunskap. D4 manga produkter kan beskrivas enkelt med
en bild, en video eller en kortare test, visar resultatet att digitala innovationer kan
vara komplexa och svarare att greppa om de inte testas i praktiken. Leverantorer av
digitala innovationer moter darmed en utmaning i att komma tillrackligt nara kun-
den for att fa genomfora anvindartester, vid introduktion av en digital innovation
pa en ny marknad.

Av studiens resultat framgar vidare att en stor majoritet av respondenterna vér-
desatte anviandarvanligheten av ett system mycket hogt och kravde att systemet
skulle vara enkelt att anvinda. Om troskeln for anvindande var for hog skulle im-
plementationen av systemet bli svart och individen skulle komma pa sétt att kringga
anvandande av det inkopta systemet, &ven om det innebar mer manuellt arbete. Dar-
igenom skulle kundforetaget ga miste om stor del av det varde som de avsatt kopa in.
Detta ar en konsekvens av de osakerheter som innovationer medfor, dar produktens
novitet ibland likstéalls med att den ska vara svar att anvianda och implementera.
Vid sidan av innovationer 6verlag, innebér digitala innovationer ytterligare oséker-
heter kopplade till hur ménniskan ser teknik som nagot frimmande (Mokyr m. fl.,
2015). Saledes kan troskeln for anvindande av denna typ av innovation kdnnas én
hogre, en tendens som ocksa fallstudien uppvisar. Detta stdmmer val 6verens med
TAM, da attityden mot anvindande av nya teknologier och det faktiska anvindan-
det paverkas av tva grundlidggande faktorer, varav enkel anviandningen utgor en. Att
majoriteten av de personer som intervjuades arbetade pa foretag inom en teknisk
sektor, som telefoni, automation, eller logistik, skulle kunnat medfor en extra positiv
installning mot anvindandet av ny teknik, dédr viljan att ligga i den teknologiska
framkanten och mota teknologiska utmaningar potentiellt skulle kunnat minska be-
hovet av enkelt anvindande. Studien visar dock att denna stravan inte ar en central
faktor, vilket kan motiveras med att en majoritet av de intervjuade personerna holl
en juridisk anstéllning som normalt inte kraver nagon teknisk utbildning, och att de-
ras tekniska kompetens och intresse darfor sannolikt inte avvikit fran gemene man
utan visat pa en mer generell instdllning till digitala innovationer. Sammantaget
framhaller studien déarfor att enkel anvindning ar en viktig faktor vid introduktion
av digitala innovationer pa nya marknader.

Som led i kravet pa anvindarvénlighet blir kundforetagets befintliga grad av digi-
talisering och digitala kompetens en viktig faktor. Ar det tekniska gapet for stort
skulle det innebéra ett stort foérarbete innan kunden skulle kunna léra sig anvanda
tekniken darmed for hoga barridrer for att kopa in verktyget. Som leverantor av en
digital innovation ar det dérfor strategiskt viktigt att inte enbart fokusera pa att
gora den egna produkt anvandarvanlig, utan ocksa ta ett helhetsperspektiv kring
digital teknik och digitala innovationer. Genom att driva digitalisering allméant pa
marknaden och oka den tekniska kompetensen hos potentiella kunder kan en storre
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kundgrupp néas. Saledes bor leverantorer av digitala losningar ocksa ha ett langsik-
tigt perspektiv for hur kundsegmenten ska borja arbeta mer med digitala hjalpmedel
och produkter.

Aven kostnaden har visats utgora en osdkerhet som behéver bemétas, da indirek-
ta kostnader for exempelvis systemintegration och upplérning kan vara svara att
uppskatta for innovationer. Déartill kan dven de direkta kostnaderna vara svara att
overskada pa grund av prissittningsmodeller som innefattar licens-, transaktions-
och anvandarkostnader, istéllet for en enkel inkopskostnad med fastpris. Géllan-
de prissattning visar intervjudata att val av prissattningsmodell har en signifikant
inverkan pa hur produkten anvinds, och diarmed vilket véirde produkten far for
anvandaren. Da inkopsbeslut grundas i en avvagning mellan forviantat varde och
forvantad kostnad (Montaguti m. fl., 2002), och vérdet {6r innovationer enligt re-
sultatet utgor en osékerhet, utgoér kostnaden ocksa en osékerhet och potentiell risk.
For att bemota osdkerheten visar studien att tillgang till information i form av an-
viandartester och business cases, eller referenser till tidigare kunder &r vérdefullt.
Alternativa prissdttningsmodeller bor dven overvigas for att fullt ut bemota ris-
ken. En respondent ponerade exempelvis kring om en sorts returratt kunde minska
den initiala troskeln, dar kostnader uteblir om kunden inte erhaller ratt varde av
innovationen, eller en gratis testperiod. Pa sa sitt skulle osékerheterna kring den
ekonomiska risken minska och spridningen av innovationen ga fortare. Detta skulle
eventuellt ocksa 16sa de budgetproblem som enligt studien kunnat utgora hinder vid
introduktion av digitala innovationer. Da digitala innovationers novitet innebar att
foretag inte har erfarenhet av att avsitta pengar i en budget for den typen av upp-
gift som innovationen eventuellt 16ser skulle en testperiod kunna generera vardefullt
underlag for vad kostnaden for innovationen blir, vilket kan anvindas i kommande
budgetforhandling. For att fa en lyckad introduktion av en digital innovation pa en
ny marknad bor produkten darfor prissidttas med fokus pa vilken osiakerhet kunden
besitter och vilken sorts prissdttning som béast bemoter denna och som leder till
snabb adoption.
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Studiens relation till hallbarhet
och etik

Det har blivit allt mer viktigt for foretag att bidra till hallbarhet och att ta ett
samhéllsansvar (Lozando, 2012). Nedan presenteras studiens relation till hallbrarhet
och etik, med ingang i begreppet Corporate Social Responsibility (CSR).

7.1 Corporate Social Responsibility

Grankvist (2009) skriver i sin bok CSR i praktiken: hur foretag kan jobba med
hallbarhet for att tjdna pengar att begreppet CSR syftar till foretags sitt att ta
samhallsansvar. Ansvar bor enligt honom tas genom att hallbarhet skapas for tre
dimensioner; socialt, miljoméssigt och ekonomiskt som askdliggors i Figur 6. Social
hallbarhet avser ansvar for ménniskors véilbefinnande, hélsa och kénsla av tillho-
righet. Miljomaéssig ansvarstagande innebar att verksamheter bedrivs pa sa vis att
de inte langsiktigt paverkar jorden och dess éndliga resurser negativt. Med eko-
nomisk hallbarhet menas att verksamheter avsatter resurser utifran ett langsiktigt
ekonomiskt perspektiv, exempelvis genom att sakerhetsstélla foretagets finansiella
stallning eller skapa avkastning pa investerat kapital 6ver tid (Grankvist, 2009).

Ekonomisk

Social Miljomassig

Figur 6: Tre dimensioner av CSR (baserad pa Grankvist (2009))
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7. Studiens relation till hallbarhet och etik

7.1.1 Social hallbarhet

Digitala verktyg, likt det Seal Software och andra aktorer pa marknaden for kon-
trakthantering levererar, har potential att férandra juristbranschens satt att arbeta.
De standardiserade och repetitiva delarna vid granskningen av avtal och kontrakt
kan allt mer 6verldmnas till Al-baserade losningar. Den potentiella forandringen kan
skapa viss radsla hos jurister som upplever ett hot av att bli ersatta av en program-
vara likt Seals verktyg, vilket bland annat Susskind (2010) konstaterar. Susskind
framhaller dock att denna fordndring som drivs av nya tekniska lésningar inom ju-
ridiken, istédllet kommer féra med sig nya arbetssatt, vilka &r mer teknikinriktade
an tidigare.

Barton (2014) menar likt Susskind (2010), att det kommer ske férandringar av ar-
betsuppgifter men trycker pa att dessa kan leda till att verksamma inom juristyrket
kan fokusera pa mer vardeadderande och mer stimulerande aktiviteter. De stan-
dardiserade uppgifterna kan 6verlamnas till en programvara, medan tolkning och
komplex analys fortsitter att utféras av jurister. Utifran intervjuer framgar att re-
presentanter fran siljande foretag delar denna uppfattning, och att Al-verktyg kan
ge anstéllda, som ofta ar éverbelastade av arbete, béttre 6verblick av avtal samt ef-
fektivisera de mer tidskravande och standardiserade delarna av juridiken. Pa sa sétt
kan jurister bemota foretags juridiska behov battre, vilket vissa respondenter me-
nar kan skapa ett mer hallbart arbetsklimat. Samtidigt belyser Kronblad (2019) att
en stor del av inlarningsprocessen for nyexaminerade jurister bestar av att granska
avtal pa ett standardiserat satt for att lara sig fran grunden. Vid utbredningen av
verktyg likt Seals finns risk att denna del av upplarningen fasas ut da programvaran
kan skota de mer standardiserade uppgifterna.

Susskind (2010) tar &ven upp behovet for jurister att lara sig integrera programva-
ror i det dagliga arbetet och menar att det kommer att bli en omstrukturering av
marknaden. Som en konsekvens skulle nya digitala tekniker och deras framkomst
kunna leda leda till en tillfallig period av polariserad arbetsmarknad dér arbetskraf-
ten inte svarar mot arbetsmarknadens behov, nagot som Klaus Schwab belyser i en
rapport for World Economic Forum (2018). Schwab lyfter vidare att det ar viktigt
att samhallet bemoter den nya efterfragan genom att satsa pa utbildning, for att
svara mot det nya behovet. Foretag kan darmed behova tillféra resurser till kom-
petensutveckling, omskolning eller vidareutveckling for anstallda for att darigenom
skapa storre trygghet och bidra till en socialt hallbar arbetsmarknad.

7.1.2 Miljomaissig hallbarhet

Tillverkningen och anviandandet av informationssystem kan generellt resultera i ba-
de positiva och negativa konsekvenser for miljon (TheClimateGroup, 2008). Ar 2007
orsakade informations- och kommunikationsteknologier 2% av vérldens koldioxidut-
slapp, en siffra som da berdknades vixa med 6% arligen till 2020. Av utsldppen kom-
mer omkring 75% fran anvandandet av teknologierna, medan resterande del uppstar
vid tillverkningen av de komponenter som behovs for att anvinda produkterna.
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Detta kan dock stéillas mot de positiva effekter som fas av informationsteknologi-
ernas bidrag till effektivisering och standardisering, dar mangden energi som kravs
for att samla information minskar da den kan ges i realtid. Effektiviseringen kan
samtidigt mojliggora for alternativa sétt for att utfora vissa uppgifter, vilket en-
ligt en studie kan ge upphov till att verksamheter reducerar sina utslapp med 15%
(TheClimateGroup, 2008).

I denna studie kan effektiviseringen kopplas till den nya, digitala typen av kontraks-
hantering som effektiviserar arbetet. Genom att anvéinda digitala teknologier istéllet
for traditionellt manuellt arbete kan féretagen bli mer effektiva och darigenom even-
tuellt minska sina utslapp.

7.1.3 Ekonomisk hallbarhet

Som tidigare ndmnt i bakgrunden kan digitala innovationer verka disruptivt. Fore-
tags overlevnad beror pa sikt av hur villiga det ar att fordndra sin organisation och
anpassa sig till forandringen (Matt m. fl., 2015). Genom att rapporten kan under-
latta for leverantorer som tillhandahaller digitala innovationer kan studien hjalpa
dessa att na ut med sina produkter och potentiellt hjalpa marknaden att pa sikt
anpassa sig till kritiskt viktiga fordndringar. Den Al-baserade 16sning inom jurist-
branschen som fallstudien behandlar kan déarfér vara viktig for foretag att adoptera
for att anpassa sig till en potentiell forandring. Under intervjuer lyfte manga re-
spondenter att Al inom kontraktshantering kommer bli standard forr eller senare
och ar en oundviklig férdndring som foretag behéver anpassa sig till.

Fran intervju med existerande kund till Seal framgar att de anvinder verktyget for
att effektivisera processer. Exempelvis vid granskning av avtal for att analysera ris-
ker kan processen goras fortare genom att utnyttja verktyget som belyser essentiella
risker. Processen for att analysera dessa risker kan da paskyndas. Implementering
av Al-baserade verktyg for kontraktshantering kan leda till effektivare processer
och svarar pa detta sitt mot ekonomisk hallbarhet. Vidare menar Seal att resurser
frigors i form av insparade timmar pa granskning av avtal. Ett battre resursutnytt-
jande har ett ekonomisk varde och kan forbattra foretagets finansiella stallning pa
sikt (Grankvist, 2009).

En framgéangsrik implementation av programvaran kan enligt intervjuer med Seal
leda till en forbéttrad 6verblick av foretags kontrakt. Exempelvis kan foretag se nér
avtal loper ut eller overskada betalningsvillkoren vilka ur ett ekonomiskt intresse ér
vardefulla att ha kdnnedom om. Fran en intervju med Seal forklarar en respondent
att affarsuppgorelser kan ga snabbare genom att juristers tid frigors, som ett exempel
lyfter hen att sdljavdelningen ofta behover ett avtal producerat av jurister for att
affarsuppgorelsen ska godtas. Vid annat fall kan juridikavdelningen bli en flaskhals
dar avtal tar lang tid att skapa vilket innebar langre tid innan affarsuppgorelsen
kan slutas och riskerar att ga forlorad. Verktyget kan verka for okad ekonomisk
hallbarhet genom att korta tiden for att sluta affarsuppgorelser.
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7.2 Etik

Matthias (2004) lyfter i sin artikel problematiken om vem som bér ansvar for po-
tentiella fel som en Al-baserad programvara kan ge upphov till. Han menar att
det alltid finns en risk att programvaran feltolkar eller missar en avgorande detalj
som kan resultera i bristfilliga underlag vilket gor att felaktiga beslut fattas. Det
finns anledning att stilla sig fraigan om vad som ar etiskt ratt kring ansvaret vid
introduktion av en Al-baserad programvara likt den fallstudien behandlar. Vid en
evenutell uppkomst av ett felaktigt juridiskt beslut till f6ljd av inkorrekta underlag
skapad av programvara kan det ifragasattas huruvida leverantoren av programvaran
bar ansvaret eller om det ar sjalva anvandaren av systemet. Utifran intervjuer fram-
gar att Seal valt att inte ta ansvar for programvaran utan endast star for utveckling
och leverans och avsédger sig ansvar for vilka juridiska belsut som tas utifran det
underlag programvaran ger.

7.3 Avgransningar och vidare forskning

Studiens syfte har inte varit att undersoka etiska- och hallbarhetsfragor vid intro-
duktion av digitala innovationer och inte heller for fallstudiens verktyg, varfér den
inte gar djupare in pa dmnet &n i detta avsnitt. De intervjuer som har gjorts har
inte varit inriktade mot dessa fragor, varfor de inte heller behandlas i resultat och
analys. Vidare ar rapportens omfang begrinsat vilket gor att det inte har funnits
mojlighet till att undersoka dmnet ytterligare. Det dr dock ett véldigt intressant och
viktigt &mne och det finns manga potentiella aspekter att lyfta i vidare forskning.
Det vore exempelvis intressant att gora en studie pa vilken potential Al-relaterad
teknik har till att forandra juristbranschen, dels vad som skulle kunna uppnas med
tekniken samt hur en potentiell omstéallning skulle paverka juristyrket. Vidare kan
det dven vara intressant att undersoka hur mycket pa foretagen som faktiskt effek-
tiviseras genom digitala produkter och hur mycket resurser som sparas av en sadan
omstéllning. Slutligen vore det intressant att gora en studie kring etiska aspekter av
vem som bor béra juridiskt ansvar for en programvara likt den fallstudien behandlar,
huruvida det ar sjalva leverantéren av programvaran, anvindaren eller nagon annan
part som bor bédra ansvaret.
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Slutsats

Utifran den analys som gjorts har studien natt ett flertal slutsatser, vilka presenteras
nedan. Dértill ges ocksa forslag pa vidare forskning, med utgangspunkt i de nya
fragor som studien gett upphov till. Avslutningsvis presenteras ett antal praktiska
implikationer riktade till Seal, vilka utgar fran de lirdomar och fragor som projektet
vackt.

8.1 Akademisk slutsats

Utifran den genomforda studien har ett flertal faktorer som ar viktiga att forhalla
sig till vid introduktion av digitala innovationer pa nya marknader identifierats. En
primar faktor att beakta ér vilken digital mognadsgrad den valda marknaden har.
Studien har gett en bild av en heterogen marknad dér foretags digitala infrastruktur
varierar stort, vilket paverkar deras mottaglighet for digitala innovationer. Samti-
digt har marknaden visat pa en genomgaende hog framtidstro och en stark vilja
till att utvecklas digitalt. Déarmed har digitala innovationer stor potential och det
finns anledningar att hjalpa marknaden till digitalisering i syfte att géra den mer
mottaglig for den aktuella digitala innovationen.

Vidare ar mojlighet till kostnadsbesparingar och effektiviseringar ¢verlag drivande
faktorer for kopbeslut. For digitala innovationer finns dock stora osédkerheter som
gor att andra faktorer har sarskild vikt. En sidan faktor &r funktionalitetstester
hos kund, vars syfte dr att visa pa konkreta anvandningsomraden och skapa tro-
vardighet for den tidigare oprévade produkten. Detta ér ocksa viktigt da foretag
ofta upplever den egna verksamheten som unik och darfor vill se med egna 6gon
att innovationen fungerar dven hos dem. En annan faktor ar kravet pa kundanpass-
ningar, vilket studien visar ar av sarskild vikt for digitala innovationer. Dels behover
anvandarfunktioner anpassas efter kundens unika verksamhet sa att det loser direk-
ta problem som de har for att foretaget ska se viarde av innovationen. Dessutom
behover innovationen anpassas till och integreras med befintliga system, da foretag
virdesatter enhetliga l6sningar och enkel implementation. Ytterligare en faktor som
kan overbrygga osékerheter dr langsiktighet och leverantorens formaga att visa pa
kontinuitet och framtida engagemang. Foretag lagger ofta vikt vid att tnnovationen
kommer att finnas pa marknaden en léngre period och att den uppdateras och ut-
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vecklas for att bibehalla aktualitet. Vidare ar en anpassad prissattning en viktig
faktor for mota kundens behov och 6verkomma hinder sasom prioriteringar, fasta
budgetar och osékerhet kring innovationens varde.

Dértill utgor en tydlig problemformulering, alltsa att ett problem existerar och be-
héver l6sas, en viktig faktor eftersom behovet av innovationer inte alltid ar uppen-
bart. Studien visar att dess funktioner ofta ses som anvindbara men inte som direkt
nodvéindiga. Problemformuleringen kan da tjdna pa att nagon extern eller intern
héndelse intraffar som skapar nya forutsattningar och nya behov, sasom exempelvis
regulationer eller &ndringar i organisationsstrukturer. I dessa fall &r relationen med
kund och timing viktiga faktorer for att affarsmojligheter ska kunna identifieras och
utnyttjas. Skulle ingen direkt héndelse intraffa maste kunden istallet overtygas om
att den befintliga 16sningen ér otillrécklig, vilket studien visar ofta startar med att
overtyga enskilda individer. Da ett personligt engagemang kan verka drivande for
ett kopbeslut ger detta battre utgangslidge och 6kad chans till kopbeslut.

8.2 Framtida forskning

Under studiens gang framkom det att foretag efterfragar olika prissattningsmodel-
ler, samt varderar och anvinder den digitala innovationen annorlunda beroende
pa vilken prismodell som tillimpas. Det blev darmed tydligt att en kundanpassad
prissattning ar viktig. Studien har inte syftat till att undersoka prissattning mer
djupgaende, men det hade varit av vetenskapligt intresse att undersoka strategier
for utformning av digitala innovationers prissattning for att uppfylla olika kunders
behov.

Likasa visade fallstudien att strategiska partnerskap ar efterfragade av kunder och
kan vara av intresse for leverantorer av digitala innovationer att utveckla. Vid im-
plementation av digitala innovationer kravs ofta stora investeringar, samt gediget
fordndringsarbete av strategier och processer. Studien visar att foretag i denna pro-
cess vill ha ett néra samarbete med leverantoren for att implementationen ska ske
pa ett framgangsrikt satt samt for ett framgangsrikt anvandande 6ver tid. Da part-
nerskapsrelationen inte varit av enskilt intresse for denna studie har dock inga utfor-
ligare slutsatser kunnat dras kring orsakerna bakom efterfragan av dessa relationer,
dess paverkan vid ett kopbeslut, eller for vilka typer av digitala innovationer part-
nerskapsrelationer lampar sig. Det skulle déarfor vara intressant att gora en studie
av hur leverantorer av digitala innovationer kan arbeta med strategiska partnerskap
och for vilka typer av digitala innovationer relationen ar av storst vérde.

Fallstudien gav vidare en splittrad bild av hur mycket och for vilka uppgifter digitala
system for kontraktshantering anvinds. Da denna studie var av kvalitativ karaktér
lag dess fokus inte pa att kartligga hur foretags kontraktshantering fungerar eller
forekomsten av specifika CLM-system. Efter studiens genomforande framgar dock
att en sadan kartlaggning skulle vara intressant att gora, da det saknas direkta
underlag for hur foretag arbetar med kontrakt pa den svenska marknaden.
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8.3 Praktisk implikation

Baserat pa ovan genomforda studie och slutsatser ges foljande praktiska rad, pre-
senterade i punktformat, till Seal for deras introduktion pa den svenska marknaden.

o Seal bor skapa specifika business case och anpassade anvindarfunktioner for
det kopande foretaget

Vi ser en tendens till att potentiella kunder har olika behov och problem som kréaver
specifik anpassning. Seals argumentation behdver saledes beméta de specifika behov
och osdkerheter som finns hos kunden. Vidare uttrycks ett behov for anpassad funk-
tionalitet hos verktyget, dar anvindarfunktioner som integreras med foretagets egna
processer efterfragas. Diarmed rekommenderas det att Seal gor ett utforligt arbete
infor presentation av business case hos potentiella kunder, dar de undersoker vad det
ar kunden kan tédnkas ha problem med, samt att Seal 6ppnar upp for mojligheten
att utveckla utokad funktionalitet i samverkan med den potentiella kunden. Det &r
viktigt att identifiera slutanvindare och skapa anpassad funktionalitet riktad mot
dessa. Exempel pa dessa som lyfts under intervjuerna dr mojlighet till e-signering
och hjalp vid kontraktskrivning, men specifika behov kan identifieras hos enskilda
kunder.

o Seal bor undersoka mojlighet att verka for strategiska partnerskap dér de inte
bara agerar som en leverantor av en mjukvara utan dven erbjuder stod och
konsultation.

Vi ser en tendens att potentiella kunder innehar olika grad av digitalisering och
ddrmed olika forutsattningar for mottaglighet av Seals verktyg. Det finns dock en
hog framtidstro pa tekniken och foretag verkar vara medvetna om att en omstéallning
kommer att vara nodvandig forr eller senare. Darmed kan behovet av partnerskap
variera dar mindre digitaliserade foretag kan krava mer stod i implementationspro-
cessen. Vidare vill potentiella kunder kdnna en trygghet att det sialjande foretaget
ar en stabil och langsiktig aktor som dven kan erbjuda partnerskap da dessa anser
sina verksamheter vara specifika och kréaver skraddarsydda lésningar.

o Seal bor aktivt jobba med att hitta ratt tidpunkt att na ut till specifika foretag
samt fa med sig ‘drivande sjélar’ inom de képande foretagen.

Aterkommande bland de befintliga kunderna som intervjuats ar att det infor inképet
av Seals verktyg fanns individer inom foretaget som engagerade sig i fragan och pa
sa sitt blev drivande mot ett inkopsbeslut. Dessa individer anses ha haft ett stort
inflytande 6ver inkopsprocessen och saledes rekommenderas Seal att i framtiden for-
sOka identifiera likartade “drivande sjalar” hos potentiella kunder som kan aktiveras
for att driva foretaget mot ett kopbeslut inifran.
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Vidare visar studien att Seal har en storre chans att lyckas med sitt forsiljningsar-
bete om de presenterar sig for den potentiella kunden vid en tidpunkt da denna har
utrymme i sin budget och eventuellt ett dedikerat projekt for denna typ av digitali-
seringsiniativ. En annan lamplig tidpunkt for Seal att presentera sig for potentiella
kunder ér da ett problem som kan losas med hjalp av Seals verktyg nyligen uppda-
gats inom foretaget, exempelvis da stora lagforéndringar saisom GDPR tvingar dem
att se over innehallet i deras kontrakt. Vid ett sadant tillfille finns en hogre mot-
taglighet hos det kopande foretaget och det ar darfor viktigt att bevaka potentiella
kunder for att agera nér kunden har avsatt tid och resurser for ett sadant inkop.

o Seal bor se 6ver mojligheten att erbjuda ett mer heltdckande C'LM-system
med Al som tilliggstjénst.

Foretag vill generellt halla nere antalet system och liagger stor prioritet pa enkel-
het och integrering med befintliga system vid ett inkdp. For att kunna mota detta
behov av enkelhet bor Seal antingen sjélva tillhandahélla ett mer komplett C'LM-
system eller inga i ndrmare partnerskap med existerande leverantorer for att kunna
erbjuda en mer heltdckande 16sning. Det kan for Seal vara en klar fordel att vara
den redan utnyttjade C'LM-leverantéren vid forséljning av sin Al-baserade analys-
funktionalitet snarare dn att forsoka sélja in en Al-palaggstjanst for en annan leve-
rantors C'LM-system.

o Seal bor se 6ver mojligheten till att ha en anpassningsbar prissiattningsmodell
for att mota olika kunders behov.

Studien har visat pa att foretag valjer att anvidnda produkten pa olika siatt bero-
ende av prismodell dar exempelvis ett betalningsupplagg som grundar sig i antalet
uppladdade dokument minskar incitament till att ladda upp ett stort antal avtal.
Intervjuer visar att foretag efterfragar en differentierad prissdttning som passar de-
ras verksamhet och avsedda anvandning. Vidare foreslogs i en intervju att det skulle
kunna vara fordelaktigt att leverera en prismodell dar Seal tar betalt for imple-
mentationen och dérefter sker betalningen baserad pa den nytta verktyget faktiskt
skapar i kundens verksamhet, nagot som skulle skapa trygghet for kunden och un-
derlatta om foretaget inte avsatt en budget for inkdpet. Darfor rekommenderas Seal
att se 6ver mojligheten att erbjuda en differentierad prissattningsmodell baserad pa
kundens avsedda anvandning av verktyget.

e Seal bor undersoka andra potentiella malgrupper

Seal har uttryckt att de valt att inrikta sig mot ett segment av storforetag da
dessa anses erhalla storst viarde av verktyget i och med deras stora kontraktsvolym.
Verktygets funktionalitet har déarfor anpassats efter denna malgrupp. I analysen
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diskuteras huruvida det kan vara fordelaktigt att bredda denna malgrupp i syfte
att fa med aktorer som skulle vara bendgna att kopa in innovationen i ett tidigare
skede for att skynda pa spridningen av verktyget. Dessa kan sedan anvindas som
havstang for att na storforetagen. Det rekommenderas darfor att Seal ifragasatter
sin avgransning av kundsegment och undersoker hur funktionalitet kan anpassas
for att na ett bredare segment och darigenom fa béattre spridning. En sadan aktor
skulle kunna vara exempelvis juristfirmor dar deras anviandande av verktyget gor att
spridningen pa marknaden 0kar och att det blir lattare att na ut till storforetag.
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A

Intervjumall

Forklara kontexten: vi gor ett kandidatarbete pa Chalmers inriktad pa kontrakts-
hantering och digitala innovationer, forklara vad vi syftar pa med det samt beréttar
att vi gor det i samarbete med Seal. Forklara vad/hur svaren kommer anvéindas.
Tid: bekrafta mojlig tidsram.

Inspelning: bekrifta att vi far spela in intervjun och anvianda svaren for rapporten?

A.1 Fragor till befintliga kunder

o Vill du berédtta om dig och din organisation?
e Hur ni hanterar kontrakt idag?
e Inkopsprocess:

— Vill du beratta om hur det gick till nar ni kopte in Seals verktyg?
— Vilka/vad initierade inképsprocessen?

— Vilka funktioner/roller /beslutsfattare var involverade?

— Vilka var de drivande krafterna vid inkopet?

— Fanns nagra hinder/motstand vid inképet?

%+ P& chefs- och anviandarniva?
x Behovdes tidigare referenser?

x Upplevde ni nagra risker?
— Varfor valde ni just Seals verktyg?
x Tittade ni pa andra liknande produkter?
— Vilka tester av systemet genomfordes infor inkopet?
— Var det viktigt att foretaget hade mojlighet att fortsidtta utveckla pro-

dukten i framtiden?

o Implementering:
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— Vilka utmaningar fanns vid implementering av systemet?

* Trosklar?
Investeringar?
x Tid?

* Kompetens?

*

— Har inképet motsvarat era forvantningar?
— Vilka ar verktygens anvindningsomrade/virde?

— Vilka funktioner inom organisationen anvander verktyget?
o Framtid:

— Tror du att ni kommer fordndra er hantering av kontrakt snart igen?

Vad tror du om framtiden for kontraktshantering?

x For Al-baserad automatisering av analys av kontrakt inom din orga-
nisation/generellt pd marknaden?

— Hur lang tid tror du 6vergangen tar?

— Finns nagon annan teknik du tror kommer ta 6ver?

« Finns det nagon mer inom er organisation som du tycker att vi borde kontakta?

A.2 Fragor till potentiella kunder

A.2.1 Jurister

o Nulége:

— Vill du beratta om dig och din organisation?

— Hur ser er hantering av kontrakt ut idag?

— Ser du nagra fordelar/nackdelar med hur det gors idag?

— Har ni gjort nagon forandring av hanteringen senaste aren?
— Hur bra koll finns pa avtalets innehall?

— Hur viktigt ar det att ha exakt koll pa alla avtal som finns inom organi-
sationen?

— Hur komplexa ér arbetsuppgifterna?

— Tror du att liknande bolag pa marknaden skiljer sig pa nagot satt?
* Ar det viktigt vad konkurrenter gér?

— Hur ser inkdpsprocessen ut?

« Vilka/vad initierar ink6psprocessen?

IT
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*

Vilka funktioner/roller /beslutsfattare ar vara involverade?

*

Vilka ar de vanligaste drivande krafterna vid inkop?

*

Vilka ar de vanligaste hindren vid inkdp?
Ar det litt/svart att fa igenom ett képbeslut?
Ar det att ni far hjilp med implementering?

*

*

* Ar det viktigt ar det med use-cases?

— Vad éar din/juridikavdelningens/organisationens instéllning till ny tek-

nik /ATI?

— Vad éar din/juridikavdelningens/organisationens instéllning till verktyg
for automatisk analys av kontrakt (Al-baserad automatisering av analys
av kontrakt)?

x Ar det ndgot du tittat pa att kopa in?

% Ar det ndgot du dr medvetna om som ett alternativ p4 marknaden?

% Tror du att din organisation har behov av detta?

* Vad ser du for anvindningsomraden /véirde i sadant verktyg?

x Vad ser du for risker och osdkerheter kring ett sadant verktyg?

x Vilka kompetenser tror du krévs for att anvinda ett sadant system?
Besitter du/jurister /organisationen dem?

x Vad kravs for att ni ska vélja att kopa in ett sant har system?
o Tidigare:

— Har ni dndrat arbetsprocessen tidigare?
— Har ni upplevt nagon forandring i utbud eller efterfragan pa marknaden?
— Hur arbetar ni med externa jurister, anlitas juristfirmor?

x Hur stor paverkan har de pa era processer?

x Hur stor paverkan har de pa era systemval?

o Framtid:

Tror du att ni kommer forandra er hantering av kontrakt snart igen?
— Vad tror du om framtiden for kontraktshantering?

x For Al-baserad automatisering av analys av kontrakt inom din orga-
nisation/generellt pa marknaden?

Hur lang tid tror du 6vergangen tar?

— Finns nagon annan teknik du tror kommer ta 6ver?

o Finns det nagon mer inom er organisation som du tycker att vi borde kontakta?

ITT
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A.2.2 Inkopsansvariga

o Nulage:

— Vill du beratta om dig och din organisation?

Hur ser er hantering av kontrakt ut idag?

Ser du nagra fordelar /nackdelar med hur det gors idag?
— Har ni gjort nagon forandring av hanteringen senaste aren?
— Hur ser inképsprocessen ut?

« Vilka/vad initierar ink6psprocessen?
x Vilka funktioner/roller/beslutsfattare ar vara involverade?
x Vilka ar de vanligaste drivande krafterna vid inkop?
* Vilka ar de vanligaste hindren vid inkop?
* Vad har ni for krav pa systemen ni koper in?
x Vad har ni for krav pa leverantorer ni koper in system fran?
« Hur hittar / analyserar ni marknadens olika leverantorer?
* Vilka / vad skulle kunna hindra ett inkop?
— Vad ar din/inkopavdelningens/organisationens installning till ny teknik /AI?

— Vad ar din/inkdpavdelningens/organisationens instéllning till verktyg for
automatisk analys av kontrakt (Al-baserad automatisering av analys av
kontrakt)?

* Ar det nagot du tittat pa att kopa in?

x Ar det ndgot du ar medvetna om som ett alternativ pa marknaden?

x Vad skulle du se for viarde i att implementera ett sadant system?
Besitter du/jurister/organisationen dem?

x Vad kravs for att ni ska vélja att kopa in ett sant har system?
— Tror du att liknande pa marknaden skiljer sig pa nagot sétt?
x Ar det viktigt vad konkurrenter gor?

— Har du upplevt nagon forandring i utbud eller efterfragan pa marknaden?
o Framtid:

— Vad tror du om framtiden for kontraktshantering?

x For Al-baserad automatisering av analys av kontrakt inom din orga-
nisation/generellt pd marknaden?

— Hur lang tid tror du 6vergangen tar?

— Finns nagon annan teknik du tror kommer ta Gver?

o Finns det nagon mer inom er organisation som du tycker att vi borde kontakta?

IV
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A.3 Fragor till siljande foretag

o Vill du berédtta om dig och din organisation?
o Hur fungerar ert verktyg/produkt/affarsidé?
o Vad for slags kunder har ni pa den svenska marknaden?

— P& andra marknader?

— Hur manga kunder?
o Vart viander ni er nér ni ska presentera/sélja ert verktyg/produkt?

o Hur tycker du marknaden ser ut med avseende pa leverantorer, finns det manga
aktorer?

« Vilka utmaningar, hinder och motstand ser du?

e Var befinner dig den svenska marknaden for kontraktshantering idag?

o Hur har utvecklingen for kontraktshantering sett ut de senaste aren?
— Har det skett nagon foréndring?

e Vart tror du marknaden ar pavag?

e Vad tror du om framtiden fér Al inom kontraktshantering?

« Finns det nagon mer inom er organisation som du tycker att vi borde kontakta?
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