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Dahl Sverige AB
Några fakta om Dahl…..
• Sveriges ledande handelsföretag inom VVS, Mark & VA, Industri och 

fastighetsprodukter för företag som arbetar professionellt inom dessa 
områden. 

• Huvudkontor och centrallager i
Kallhäll, Stockholm

• Ca 1 000 anställda

• Ca 60 butiker i Sverige

• Ägs sedan 2004 av den franska industrikoncernen Saint-Gobain



Dahl som ledande värde-
skapare

• Dahls affärsidé är att vara det ledande handels– och grossistföretaget 
inom VVS och VA-produkter, material för fastighetsunderhåll samt för 
industrins behov av produkter inom transport, reglering och mätning av 
flöden 

• Dahls Vision är att bli den ledande värdeskaparen i branschen (jämfört 
med den traditionella grossisten). Basen för detta är att skapa ett optimalt 
flöde av varor och tjänster mellan leverantör och kund

• Dahls Webbnärvaro skall den närmaste tiden intensifieras och samordnas 
på ett sätt så det leder till uppfyllelse av visionen 



Olika kundtyper = olika behov

VVS – kunder
– VVS kunder vet vad de vill ha (kan 

RSK nr etc)
– Många VVS kunder är mindre 5-

10 anställda

Mark & VA – Kunder
– Inte lika frekventa som VVS-

kunder

Fastighets – kunder
– Produktnavigering och 

sortimentsträd som är anpassat till 
deras behov. Eget sortiment.

– Köp behöver ibland godkännas av 
inköpsansvarig/förvaltare

Industri – kunder
– Större kunder som inte alltid köper 

utan använder sajten för att 
inhämta information



Ökad styrka i Internetkanalen 
förstärker hörnstenarna

• Dahl vill kännetecknas av hög tillgänglighet, god tillförlitlighet och bred 
kompetens. Målsättning är att vara den grossist kunderna tycker bäst om

• Som kund har man idag ett antal vägar, eller kanaler, för att handla och 
integrera med Dahl;

– Via butikerna (ca 60 Dahl Center)
– Via personliga möten med säljare
– Via telefonsamtal
– Via elektroniska direktorder

och….
– VIA INTERNET



Syfte med e-handelsprojektet
• Syftet är att öka volymen i Internet-kanalen genom att etablera en 

informationsrik och användbar väg in till Dahl. Kanalen skall användas inte 
bara för transaktioner med Dahl, utan också för kommunikation och 
samarbete  med aktörer och den skall komplettera de övriga kanalerna

• En bra Internet-kanal förbättrar och befäster Dahls hörnstenar och skall 
kännetecknas av;

– Tillgängligheten blir bättre genom att, dygnet runt alla dagar per år, ha 
information och kunskap nära.  Kunna beställa varor och genom att 
själv kunna ha tillgång till sina interaktioner med Dahl

– Tillförlitligheten upplevs som högre när information och 
kommunikation är en integrerad del av leveransen  

– Kompetens upplevs som högre genom att produktinformation och 
kunskapsbanker finns tillgängliga och väl integrerade med varandra



Målsättningar med e-
handelsprojektet

• Kunderna skall kunna möta Dahl och använda sig av Internet-kanalen precis lika 
naturligt som man idag har kontakt via butik, personliga möten eller via telefon

• Generella effektmål;
– Skapa mervärde för kunderna – ett verktyg för vardagen, ge bättre service
– Öka tillgängligheten – känsla av närhet till Dahl, bättre öppettider, lokal närhet
– Sälja mer – öka försäljning till befintliga kunder samt attrahera nya kunder
– Stärka varumärket – höja imagen och upplevas som ett modernt och 

framåtsträvande företag
– Öppna nya kanaler för marknadsföring och kommunikation med kunder
– Lägre kostnader

• Kvantitativa effektmål;
– Öka försäljningen via e-Handelskanalen från idag 1,5% till 5% av omsättningen, 

utan att minska kvantiteten i övriga kanalen
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Nulägesbild
• Befintliga System

– Movex – affärssystem
– StreamServer – fakturalagring
– Astro – leveranssystem
– CatMaker – katalogverktyg
– IBM Web Content Manager (WCM) 
– Befintlig Web-shop

• Levererad 2000 av Frontec
• Föråldrad teknik och omodern design 
• Svårt att vidareutveckla
• Svår administrerad
• Inga marknadsaktiviteter
• Ingen kundanpassning



Upphandling våren 2007
• Dahls IT-strategi och plattform

– Använda standardprodukter
– Java och IBM

• Bortvalda lösningar vid en initial kvalificering;
– Egenutvecklad lösning
– Microsoftbaserade lösningar (teknik och kompetensmix driver kostnader)
– Vidareutveckling av nuvarande lösning
– Open Source lösning

• Bortvalda lösningar, steg 2
– e-Sales från Lawson (tidigare Intentia)
– IT factory
– eTailer från Netset

• Slutligt produktval
– WebSphere Commerce V6 från IBM 



Några viktiga egenskaper
• En enhetlig plattform baserad på en standardprodukt 
• Miljö för att dynamiskt formge Webb-butiken
• Färdiga flöden att utgå ifrån 
• Produktlistor utifrån kundtyper och roller 
• Rätt priser till rätt kund
• B2B / B2C i samma infrastruktur
• Styrning av marknadskampanjer
• Enkelt att koppla samman med befintliga affärssystem för bl.a. svar på 

tillgänglighet (ATP) 
• Tål hård belastning
• Låser inte in Dahl i en teknologi / Leverantör
• Vidareutveckling av produktleverantören ”IBM”



Verksamhetsmässiga krav
Övergripande krav från kundsidan
• Att lösningen är anpassad för olika kundkategorier, situationer och 

användarroller
• Att användaren har full information vid sitt besök – ex.vis lagerstatus, 

produktinformation och om pågående leveranser
• Att systemet är pålitligt och tryggt – att användaren känner full trygghet vid 

beställningar och information om leveranser
• Att det finns stöd för kommunikation och interaktion med Dahl – ex.vis vid 

orderläggning
• Att systemet är ett effektivt verktyg för kundens arbete  
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Interna krav från Dahl
• Att lösningen underlättar för kunder och leverantörer i deras dagliga arbete
• Att kunden kan möta de vanliga vardagliga rutinerna med Dahl såsom beställningar, 

leveranser, säljstöd och annan hjälp
• Att få en personlig och trovärdig upplevelse och att vi håller vad vi lovar
• Att personaliseringsfunktioner finns som möjliggör anpassade användarupplevelser 

och kommunikation med Dahl
• Att informationen som kunderna lämnar utnyttjas så att den kan användas av 

försäljning och marknad – ex.vis adressuppgifter till marknadsdatabasen, riktade 
erbjudanden och till den lokala förankringen i DahlCenter

• Att självbetjäningsfunktioner för att ta fram kund och leveransuppgifter gör att Dahls 
säljresurser används till mer strategiskt säljinriktade insatser istället administration



Roller och behörigheter
• Anonyma användare
• Huvudman kund – innehavare av fulla rättigheter
• Medarbetare kund – tilldelad av huvudman
• Katalogadministratör
• Administratör – intern roll som hanterar/tilldelar bl.a. roller
• Kundservice – Internroll för stöd
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Integrationslösning
• Koncept – vi har använt oss av Fiwes Integrations Adapter

– Ökad prestanda genom utnyttjande av Movex/M3 API:er i 
kombination med Open Source komponenter

– Kan användas för åtkomst till all affärslogik i Movex/M3 

• Vi har implementerat följande “online” anrop mellan Movex/M3 och 
IBM WS Commerce 
– Hämtar en kunds unika produktpris
– Hämtar aktuellt lagersaldo och ATP för artiklar samt aktuella 

rutter
– Skapar order   
– Visar orderhistorik och leveransinformation



Från val till lansering på 7 mån
Så här har vi grovt sett gått tillväga för att komma dit vi är idag;
1. Strategi för ökad webbnärvaro hösten-06

- 1:Hemsida, 2:e-Handel, 3: extranät, 4. Intranät
2. Inblandning kundsidan hösten-06

- Kundundersökning 
- Kund “work-shop”

3. Inblandning Internt Dahl hösten-06
- Intern “work-shop

4. Framtagande av kravspecifikation jan-07
(Atea IM involverade i processen)

5. Invitation to Tender/Upphandling feb-07
6. Utvärdering/val mars-07
7. Installation applikation/”Proof of Concept” april-07
8. Realisering (lösningsbyggande) maj-07
9. Site Acceptance Test (SAT) nov-07
----------------------------------------------------------------------------------------------------
10. Lansering här är vi nu…



Faktorer för projektframgång
De viktigaste framgångsfaktorerna enligt en gemensam
utvärdering av projektet;

• Stort engagemang och ansvar hos medarbetarna från både kund och 
leverantör

• Proof of Concept (PoC) tidigt i processen
• Bra iterativt och flexibelt samarbete för att nå målet
• Kompetenta och drivande konsulter
• Bra samarbetsklimat och arbetsglädje i projektet
• En systematisk Projekt Metod för säkerställande av leveransen    
• En pilot-lansering kommer att genomföras före fullskalig lansering
• Dahl hade genom en testmiljö tillgång till e-handelsplatsen allteftersom den 

växte fram under projektet



Dahl e-Handel lansering….
Nu gäller det att få igång användande för att nå målsättningar och högt ställda
förväntningar;

• Etablering av en “Lanseringsplan”
• Koppla på Dahls kommunikationsapparat (tänka på kontinuitet över tiden) 

– Kundaktviteter
– Hemsidan
– Press
– Forum/seminarier
– e-Mail kampanjer
– e-handelsambassadörer
– På DahlCentren

• Träning
– Webb-baserad användarutbildning (film)



Kundnytta!
• Alltid öppet – Längre bryttid
• Dahls hela sortiment – med optimerad sökning
• Utökad produktinformation
• Kampanjer/riktade erbjudanden
• Samlad orderhistorik
• Sparade varukorgar
• Olika roller/behörigheter inom kundföretaget



Nya möjligheter
• Koppla på Dahls återförsäljare – Shop in Shop
• e-Mail kampanjer
• Offert till slutkund
• Lokala kampanjer (DahlCentren)
• Koppla på Dotterbolag
• Puffar/ ”commercial spots” i mobilen
• Blir Dahls generella order- & informationsportal
• Påverkan på eco-systemet (bl.a. arkiteter)
• Designa ”Mitt badrum”



För ytterligare kontakt…

Terece Knutsson
Marknadschef
Dahl Sverige AB

Mobil: 070 928 66 20
e-post: terece.knutsson@dahl.se

Ralf Seimertz
VD
Fiwe Systems & Consulting AB 

Mobil: 076 125 22 00
e-post: ralf.seimertz@fiwe.se

Besök oss gärna här i vår
monter på
IBM software Day 2007

http://www-05.ibm.com/events/se/softwareday
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