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27 sept 1989 

Tjansteresa till Paris, Frankrike, 1989-09-11--13 

De ovan namnda dagarna genomforde Mats-G Engstrom, Gunnar Eriksson och 
Tomas Ohlin en tjansteresa till Paris for att studera vissa effekter av den 
okande anvandningen av Minitel i det franska samhallet. 

Resan genomfordes inom det av Transportforskningsberedningen stodda 
projektet "Teletjanster och forandrat resande, del 2", sam Ioper under ar 
1989. lnom detta projekt studeras vilka effekter pa transporter av olika 
slag sam kan komma att folja ett utvidgat bruk av olika tjanster i 
videotex. 

Eftersom Frankrike kan visa upp den mest omfattande videotexverksamhe­
ten i varlden , var det naturligt att valja Paris sam resmal. 

Under resdagarna besoktes ett antal foretag och organisationer, sam kunde 
peka pa erfarenheter inom det intressanta omradet. Besoksobjekten tram­
gar nedan. 

De bifogade anteckningarna foljer resans genomforande i tidsfoljd. I en 
senare rapport kommer reseerfarenheterna att analyseras mer fokuserat 
pa direkta effekter pa transportsystemet. 

Mats-G Engstrom 
Nordplan 

Gunnar Eriksson 
Nordplan 

Tomas Ohlin 
lnstitut IMIT, HHS 
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Studieresa till Paris 9-13 sept 1989 

Resenare r : Ma ts- G Engstrom, Gunnar Eriksson, Toma s Ohlin 

Lord 9 sept 
Sand 1 o sept 
Mand 1 1 sept 

Tisdag 12 sept 

Onsdag 1 3 sept 

18.20 

08.30 

Avfard Arlanda, AF 1 12 5 

Service SA 
Yves Goddard, 
+ 33 1 64 61 33 1 0 
Rue de Vieilles Vignes 
Croissy Beaubourg 
77311 Mar ne la Vallee 

14.00 France Telecom 
Brigitte Jurga, H. Pr inguet 
+ 33 1 45 64 41 48 
7 Boulevard Romain Rolland 
92 1 28 Mon trouge 

17.00 Telemarket 

10.30 

Alain Taib 
+ 33 1 47 68 95 95 
33 Rue Jean - Baptiste Charcot 
92400 Courbevoie 
La Vo i x Express 
+ 33 1 40 1 0 1 5 00 
Bernard Abessera 
50 Rue Ardoin 
93400 Saint - Ouen 

14.00 I nterGateaux 

9.30 

+ 33 1 45 04 07 20 
Jean-Dan i e 1 Ham et 
Rue du Maillet 
750 16 Paris 
AFTEL , Gerard Ladoux, 
3, Rue Bel li ni 
92806 Puteaux CEDEX 
+ 33 1 47 73 6 5 6 1 

13.00 La Redoute 
Jean Pie r re Masc 1 et, 
+33 20 69 77 54 
5 7 Rue Blanc hema il le 
59082 Rouba ix Cede x 2 

19 .1 o Avfa r d Par i s, SK 572 
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Mote pa France Telecom, 1989-09-11 

Motet inleddes av Helene Pringuet med en allman introduktion rorande 
videotex i Frankrike. Darefter overtog Brigitte Jurga presentationen, och 
gav en mycket kvalificerad och fullstandig kommentar till bakgrund och 
situation for verksamheten pa Teletel-natet for narvarande. Bada dessa 
darner ar verksamma inom Direction des Affaires lndustrielles et 
lnternationales inom France Telecom. Presentationens kvalitet och 
upplaggning antydde att France Telecom numera taster okande vikt vid 
internationella relationer, aven i sadana fall dar man inte direkt har 
mojlighet salja Teletel. 

France Telecom har f n 156 800 anstallda, och en omsattning 1988 pa 88 
miljarder FF. Det investeras 30 miljarder FF arligen , vilket innebar att 
foretaget/mynd igheten har 3 ganger sa manga anstallda som svenska 
Televerket, och ocksa investerar drygt 3 ganger sa mycket. Man kan ocksa i 
jamforelse med Sverige betona att France Telecom inte bara formellt utan 
ocksa i realiteten befinner sig mycket narmare resp . kommunikations­
departement. Man har dessutom en post- och teleminister (som for nar­
varande heter Paul Quiles) som intresserar sig hogst tydligt for Teletel. 

Sept 1989 finns 4.8 miljoner Minitelterminaler paden franska marknaden. 
Nya terminalmodeller presenteras , som har fler egenskaper och automat­
funktioner an den vanliga modellen M1 B. De nya modellerna har automat­
uppringning, automatinloggning , minne m m. Till alia kan kopplas smart­
kortlasare, kallad LECAM . En typ har denna lasare inbyggd i terminalen . 

Det betonades att Teletel nu svarar for over halften av den totala trafiken 
pa paketnatet Transpac. Trafikutvecklingen framgar nedan (enl France Tel.) 
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Malet for France Telecom ar att 1993 ha 8 miljoner terminaler ute i det 
franska samhallet (5 miljoner privata, 3 miljoner profess ionella), med 
samma anvandning sam idag , dvs ca 100 minuter per manad och terminal. 
Detta innebar ca 17% av hemmen. 

Diskussionens vagor gar i Frankrike hoga kring fragan om terminalhyra for 
Minitel. Man har annu inte infort terminalhyra, men rader nu andra lander 
att gora detta. Pa sikt kommer sadan antag ligen att inforas aven i 
Frankrike. Da blir det antag ligen - atminstone inledn ingsvis - fraga om ett 
sa beg ran sat belopp sam 10 FF/manad . For 1990 infers dock ingen hyra for 
ursprungsmodellerna M1 och M1 B. 

Tabellen nedan aterger den professionella trafikens fordelning mellan 
olika yrkeskategorier: 

Yrkesgrupp 

Hantverkare (Craftsmen) 
Fria yrkesutovare (Independent profess ionels) 
Bank- och forsakringstjansteman 
Offentligt anstallda (Government) 
Transport- och servicesektorn 
lndustrier m m (Industries and Public work) 
Ovrigt 

Andel, % 

27 
8 

10 
9 

18 
14 
17 

Mycken statistik av denna typ publiceras - pa en overgripande niva, bl a i 
kvartaltidskriften La Lettre de T eletel . Det ar emellertid svart att fa tag i 
mer detaljerad anvandarstatistik. 

Det nya meddelandesystemet MiniCom, sam France Telecom tillhandahaller 
sedan nagra manader, nas pa te lefonnummer 3612 via en egen VAP (Video 
Access Point, externdator) . Personer adresseras i detta system med 
telefonnummer och namn. Man kommer bara att ta betalt nar inkommen 
post verkl igen lases, och da pa ungetar samma tariffniva sam pa 3616. 

Rerouting, alltsa direktkoppling mellan tva eller fler tjanster utan att 
forst logga av, infers inom kart i Teletel , men da bara mellan tjanster pa 
samma tariffniva. Det anses allmant att detta ar en synnerligen viktig 
funktion, sam kommer att underlatta utveckl ing av nya tjanster pa 
marknaden markant. 
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Annu rader anonymitet pa Teletel, dvs systemet berattar inte tor en 
tjansteleverantor vem en viss anvandare ar. Det antyddes fran France 
Telecom att detta smaningom kan komma att andras, eftersom betalfunk­
tioner kraver att man vet vem man ska ta betalt av. 

Debatten om de "rosa sidorna", alltsa de som formedlar mer eller mindre 
uppenbar pornografi, har numera natt darhan att France Telecom funnit for 
gott att "anmoda" tjansteforetagen att bryta forbindelserna med 
(disconnect) sadana anvandare som deltar i distribution av oetisk 
information (knark, hardporr osv). 

Det franska foretaget Matra har redan pa marknaden en model I av en 
Minitel (med flat skarm), som man kan montera in i vissa franska bilar. 
Annu ar det dock dyrt att ringa fran/till mobiltelefoner i Frankrike. 
Kopplingar finns till automatisk utskrift dar saar mojligt. 

Motet blev avslutningsvid nagot kortare an avsett. Trots att den mot 
France Telecom kritiska rapporten fran Cour de Comptes (motsv. 
Riksrevisionsverket) redan varit publicerad och kommenterad pa manga 
hall, sa marktes en viss irritation over fragor i anknytning till denna 
rapport. Aven enkla fragor om synpunkter pa vissa delar av kritiken mattes 
av suckar om att "vi pa France Telecom minnsann gar sa gott vi kan". Man 
ansag Cour de Comptes vara ute i ogjort vader, och var klart ovillig att 
diskutera rapporten vidare. Man tycktes narmast prioritera metoden att 
ignorera den . 
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Bes6k has Service SA, 1989-09-11 

Service SA, som vid motet representerades av informatikchefen Yves 
Goddard, ar ett Philipsforetag sam saljer reservdelar till fackman 
(aterforsaljare) och utfor reparationer. 

1982 hade man decentraliserad lagerstruktur, med regionala lager i en rad 
stader i landet. 

Ett start problem med lagerhallningen var informations6verf6ringen. 
lnformationen gick fran kunden till regionlagret, vilket, ide fall varan inte 
fanns i lager, i sin tur vidareformedlade informationen till centrallagret i 
Paris for effektuering och leverans via reg ion lagret. 1986 tog det normalt 
5 dagar att fa en bestallning levererad . 

Man genomforde darfor en lagerratianal isering , dar regionlagren med ett 
undantag togs bart (Lille). Varorna grupperades efter omsattning i klasser 
fran 1 till 6. Klass 1 har hogst omsattning. Varorna i klasserna 1 till 2 
finns i Lille. I Parislagret aterfinns varor tillhorande klasserna 1 till 5 
medan de produkter med lagst frekvens overhuvud taget inte lagerhalls i 
Frankrike. De bestalls direkt fran Eindhoven , Holland. 

Da Philips tillverkade Minitel-terminaler lag det nara till hands att se 
huruvida Minitel-systemet gick att anvanda for att losa infarmations­
prablemet. Man delade gratis ut Min itel-terminaler till aterforsaljarna sa 
att de skulle kunna gora bestallningar direkt till lag ret i Paris, varifran 
sedan leverans kunde ske. Hasten 1989 harman 6 000 kunder. Ca 10 000 
orderrader behandlas per dag . 80% av bestall ningarna sker via Minitel , 
medan de ovriga 20% sker via telefon eller pa annat satt. 

Resultatet av dessa forandringar har bl a blivit att en vara som bestalls 
fore kl18 en dag normalt kan levereras innan kl 20 dagen efter. 

Orderregistrering ar huvudfunktionen i detta system, men det 
kompletteras successivt med ytterl igare tjanster, t ex annan produkt- och 
leveransinformation. Hittills har systemet varit gratis for anvandarna, 
men man funderar nu pa att borja ta betalt. 

Ett strukturellt och langsiktigt problem for foretaget var/ar att antalet 
reparationer liksom reservdelsforsaljningen minskar i takt med att 
produkterna blir battre (hallbarare) , enklare (bestar av farre komponenter) 
och far kortare livstid (snabbare blir omoderna). Foretagets marknad 
krymper. Det faktum att produkternas livslangd minskar medfor aven 
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problem for reparatorer och forsaljare, de far alit fler produkter sam de 
behover olika former av manualer till. 

Mot den bakgrunden borjade man 1984 utarbeta teknisk dokumentation for 
bade anvandande och reparation. Den sistnamnda tjansten har nu formen av 
ett expertsystem for reparationsdiagnostik. Systemet staller fragor sam 
besvaras av kunden , varigenom felet identifieras. Systemet ger ocksa 
reparationsanvisningar. lnformationen sands over Teletel kompletterat 
med en bild sam sands separat (pa det snabbare natet Numeris). Man har 
planer pa att bygga ut systemet sa att man kan samkora Teletel (text) och 
Numeris (bild) . 

Det tar normalt en manad att utveckla ett expertsystem av denna typ for 
en viss produkt. Ytterligare en manad efter det att produkten lanserats, 
finns ocksa tillhorande expertsystem tillgangl igt. 

I framtiden ar malsattn ingen att man helt ska slippa skicka skriven 
information till forsaljare och reparatorer. Man har emel lertid f n inga 
planer pa att utveckla system sam ar direkt anpassade for rena privat­
personer . 
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Mote has Telem arket, 1 989-09-11 

Telemarkets utveckling toredrogs av Alain Taib. Foretaget agnar sig at 
telekop med bestallningar via Minitel eller telefon, och har existerat sedan 
1985. Det kan visa upp foljande omsattningsutveckling: 

1986 
1987 
1988 
1989 

7 MF 
29 MF 
60 MF 
80 MF (till sept 89) 

Trots denna positiva utveckling harman fun nit for gott att ga ihop med 
konkurrenten Caditel, och att sommaren 1989 tacka ja till samgaende med 
Monoprix/Galeries Lafayette (51% av aktierna har overtagits). Detta ar en 
utveckling sam ar kannetecknande for flera av de ledande telekopforeta­
gen, de finner det nodvandigt att arbeta vidare fran en betydligt stabi-
lare ekonomisk plattform an tidigare. Koncentration ar darter kanneteck­
nande for telekop-marknaden for narvarande. Lycksokandets tid ar over. 

Antalet kunder (definierade med minst en bestallning per ar) var vid borjan 
av 1989 ca 30 000 st. Man siktar at 100 000 kunder 1992-93, med en 
omsattning da pa ca 300 MF. lnvesteringar ar 1988 gjorda med 30 MF. 

Under 1988 var den genomsnittliga frekvensen per kund en bestallning-var 
tredje vecka. Varje order omfattar f n ca 60 rader. Kopebeloppet har okat: 

1986 550 F 
1987, jan 580 F 
1987, dec 770 F 
1988, jan 780 F 
1988, juni 850 F 

Man genomfor normalt tva enkater per ar. Vid enkaten i juni 1988 framkom 
tydliga uppgifter om kannetecknen for den genomsnittliga kunden: 

Kon kvinna 73% 
Alder 26-40 ar 56% 

55- 7% 
Familj 2 vuxna 75% 

1 - 2 barn 50% 
lnkomst 10- 29000F 57% 
Kreditkort minst ett 95% 
Har Minitel ja 78% 
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Denna kundprofil indikerar att ett viktigt forsaljningsargument ar att 
kunden vinner tid genom att handla has Telemarket. For detta accepterar 
(tydligen) kunderna att betala de 10% extra sam Telemarket tillampar. En 
fundamental egenskap ar att leveranserna ar sakra - inget far helt en kelt 
klicka. Kvaliteten ar ocksa enligt uppgift genomsnittligt hogre an i manga 
vanliga affarer. 

Man annonserar med forhallandevis konventionella metoder, satsar pa 
forsaljning via sin katalog. lnga dynamiska (datorstyrda) annonser, fa 
kampanjpriser anvands dessutom. Prissattningen ar tydligt "enkel". 

Varusortimentet omfattar mat och hygienvaror av stapelvarutyp, plus 
farskvaror, frysta varor och drycker. lnga system for returglas anvands. 
Pappkartonger samt bla frysboxar anvands vid leveranserna. 01 och farsk­
varor levereras samtidigt. 

For de tva ordermetoderna (telefon och Minitel) galler att man prioriterar: 

- Telefon (fn 60%) om man vet precis vad man viii bestalla 
- Minitel (fn 40%) om man viii tanka & informera sig i samband med kopet 

Telefonvaxeln ar oppen mandag - fredag kl 8- 22, samt lordag - sondag kl 
8- 14. Minitelbestallningar tas emot 24 timmar per dygn alia dagar. Den 
forsta gangen sam en order ges tar det ca 15 minuter, men redan den 4:e 
gangen ar ordergivningstiden nere pa 7 minuter. 

Man atar sig att leverera pa kvallen om ordern kommit in pa formiddagen. 
Malet i detta sam man hang ar att kunna leverera 3 timmar efter order. 

Leverans av varor sker med hjalp av 40 (med invandiga bas forsedda) 
skapbilar (VANS), med enhetligt utseende. Kunden ska kanna igen sig nar 
bilen och "bilmannen" kommer. Bilarna ar till halften kopta, och till halften 
hyrda. Leveranstiderna ar: 

Mandag- Fredag 

Lordag - Sondag 

kl 15- 18 
eller 
kl 17- 20 
eller 
kl19- 22 
kl 9 - 13 
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Den verkliga leveranskostnaden ar 70 FF. Man tar emellertid bara betalt 
35 FF for leverans- forutsatt att kunden ar hemma vid avtalad tid. Vid 
aterbesok for att leverera utgar en tillaggsavgift pa 30 FF. 

Leverans kan an sa lange bara ske inom staden Paris med fororter, samt 
inom narliggande smarre stader. Ett enda centralt lager anvands, i Orly 
seder om Paris. 

Kunderna betalar med kreditkort, eller med Galeries Lafayettes speciella 
kort. Det gar ocksa bra att betala med smart card, via lasaren LECAM. Man 
kan ocksa betala med check, med exakt ratt belopp. 

Telemarket ar intresserat av den svenska marknaden, och ar 6ppet for 
lampligt samarbete med svenska intressenter. 
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Mote has lnterGateaux, 1989-09-12 

Motet leddes av presidenten for MCH Finances, Jean-Daniel HAMET, som har 
ett huvudagande i foretaget lnterGateaux. Han ar VD for lnterGateaux. 

Detta foretag, som startade 1987, utfor en val definierad s k vardeadde­
rande tjanst, i och med att det formedlar information fran bagerier 
(patisserier) till kunder som har behov av tartar. Omsattningen ar: 

1988 1.2 MF 
1989 6 MF 

Man har siktet installt pa att atminstone na samma omsattning som 
blomsterforetaget lnterFiora, som for 1988 i Frankrike uppnadde 60 MF. 

lnterGateaux' verksamhet ager rum pa foljande satt: 

Man har traffat avtal med ett antal bagerier, som mot en engangsavgift pa 
FF 4000 vardera far plats i lnterGateaux' databas, som ar atkomlig via 
Minitel. Antalet bagerier var sept 1989 drygt 200 st, och antalet 6kar 
starkt, ar "snart uppe i 1000 st". Man valjer enligt uppgift de "basta 
bagarna" ide storre staderna i Frankrike. 

Vern som heist, privatperson saval som foretagsrepresentant, som via sin 
Minitel satter sig i kontakt med lnterGateaux kan dar skriva in 
bestallningar av de tartar som finns till salu. En direktformedling sker till 
vald bagare i respektive mest naraliggande geografiskt omrade. 

Kunderna har under de forsta aren i forsta hand varit foretag, som gar 
bestallningar av ofta tamligen stora mangder tartar till jubileer, reklam­
kampanjer, kundkontakter m m. Dessa tartar bestalls da ofta med 
foretagets i fraga "logo" i marzipan eller liknande pa framtradande plats 
pa tartan. Exempel fanns med Volvo, Kodak med flera i bjart marzipanfarg. 
Man ansag fran lnterGateaux inte att grafik var nodvandig pa terminalen 
for att salufora de olika sorterna tartar. Korta textbeskrivningar pa ett 
par rader per sort var tillfyllest. 

Bagerierna ordnar sjalva med leverans till kunden. De har i flera fall etab­
lerat 16pande kontakt med speciella leveransforetag, som bl a disponerar 
skapbilar (VANs) for andamalet. 
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Kostnaderna for kunden ligger i storleksordningen mellan 150 FF och 250 
FF per tarta. Till detta laggs lnterGateaux' fasta paslag, samar 68 FF. En 
genomsnittlig order ar i storleksordningen 700 FF. Detta belopp ar for 
narvarande i okande. 

For att paminna varje bageri om att en bestallning ar gjord till detta 
bageri, har lnterGateaux en persondator sam ringer upp bageriet och med 
automatrost meddelar att bageriet har en bestallning sam ar gjord via 
Minitel. Bageriet slar da pa sin Minitel och finner bestallningen till sort, 
omfattning, adress m m. 

Att klara bestallningar och leverans helt via telefon an sags "jobbigt", ef­
tersom kunden da inte har samma overblick over utbud och kostnader m m. 

Sam motto for verksamheten angavs "kvalitet och sakerhet" . Detta anser 
man sam viktigare an att satta enbart volymsokning i forsta hand. 

lnterGateaux har annu ingen konkurrens paden franska marknaden. Man kan 
dock tanka sig att samarbete med foretag sam levererar vissa andra varor, 
t ex drycker. Redan nu kan man av manga bagerier bestalla champagne 
samtidigt sam tartorna. - Det finns skillnader mellan Frankrike och 
Sverige! 
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Mote pa La Voix Express, 1989-09-12 

La Voix Express, som vid motet representerades av Bernard Abessera, ar 
ett foretag som bl a via Minitel marknadsfor och levererar dagligvaror. 
Sortimentet omfattar hasten 1989 ca 2 500 artiklar, vilket ar ungefar 
samma mangd som ett ar tidigare. Kunderna utgors av hushall och foretag. 
Information om sortiment och priser formedlas dels via Minitel , och dels i 
en tryckt katalog (fargtryck, drygt 150 sidor) . Leverans av varor sker 
(annu) endast inom Parisomradet. 

1987 gick man samman med tidningen le Parisien Libera, som da drev den 
storsta externdatorn i Teletel. 

Foretaget ar inne pa sitt fjarde verksamhetsar. Omsattningen har vaxt 
kraftigt under dessa ar (se nedan) . Foretaget gar dock annu 1989 med 
forlust, och raknar med vinst forst 1991 . 

Data from "Omsattning LaVoix Express" 
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Figur 1. Omsattning fOr La Voix Express, Miljoner FF. 

Under 1989 gar foretaget endast mycket begransad marknadsforing i form 
av annonskampanjer eller liknande. Man har dock tidigare genomfort en 
radioreklamkampanj och man har delat ut direktreklam till hushall i 
selekterade "valbestallda omraden". Man anvander sig inte av "dynamiska 
annonser" (dvs annonser samar foranderliga over tid och kundbeteende) . 
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Besti:illningar via Minitel kan goras dygnet runt, medan telefonbestall­
ningar endast kan goras dagtid. Kunden debiteras ingen samtalsavgift vid 
telefonbestallningar, medan han/han far betala trafiken vid Minitel­
bestallning. Den ar dock dar oberoende av geografiskt avstand. 

Nar verksamheten drags igang, skedde naturligt nag en mycket liten del av 
bestallningarna via Minitel, medan en star majoritet utgjordes av telefon­
bestallningar. Andelen Minitel-bestallningar har dock vuxit successivt. 

Tabell. Bestallningarnas fordelning mellan Minitel och telefon. 

Minitel 
Telefon 

1986 

9 
91 

1989 

13 
87 

1990 (prognos) 

20 (okande) 
80 

Man tror att andelen Minitel-bestallningar efter 1990 kommer att 
stabiliseras pa en niva nagot over 20 %. Ett skal till att telefonen dock 
aven langsiktigt kommer att ha star betydelse ar att de franska kunderna 
uppskattar personliga kontakter. Mot detta talar emellertid det faktum att 
kommande generationer kommer att vara mer vana vid att hantera Minitel. 

Foretaget har ca 17 000 kunder i sitt register. 9 000 av dessa ar att 
betrakta sam "stamkunder". Hasten 1989 ar okningen av antalet kunder ca 
700 per vecka. 

Under 1988 genomforde man en marknadsanalys da man tillfragade 2500 
for hela franska samhallet representativa personer. Man anser sig nu veta 
ratt val hur kundprofilerna ser ut. Den typiske kunden ar hoginkomsttagare 
med barn, medan ca 12% av omsattningen enligt uppgift ar att hanfora till 
grupperna aldre samt handikappade (de synskadade har tillgang till 
tjansten via en sarskild "blindkatalog") . 

En Minitel-bestallning tar ca 2- 3 minuter. Genomsnittsordern omfattar 
nara 75 varor, och har ett varde av ca 750 FF. Detta uppgavs vara 3 ggr sa 
mycket sam en normalkund handlar pa ett snabbkop. Genomsnittskunden 
handlar var 3:e vecka. Hasten 1989 har Minitel borjat anvandas sarskilt 
mycket av foretagskunder. 
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Forsaljningen fordelas mellan olika varukategorier enligt foljande: 

Farsk- och frysvaror 30 % 
Stapelvaror 30 % 
Dryck 25% 
Verktyg, tvattmedel, ovrigt 15% 

Bestallningar via Minitel ar inte forknippade med namnvarda rorliga 
kostnader, och ar darfor billigare for foretaget an telefonbestallningar. 

Prisnivan ligger ca 10% hogre an ide genomsnittliga snabbkopen. For 
leverans debiteras kunden dessutom en distributionsavgift pa 40 FF (den 
var ursprungligen 30 FF). Denna leveransavgift ar oberoende av varumangd. 
I takt med att omsattningen vaxer kommer aven prisnivan att sjunka. Man 
har overvagt lagre pris redan tidigt, men overgett detta. 

Distributionen sker med 25 egna skapbilar som ar langtidsleasade. 
Chaufforerna ar anstallda av det egna foretaget. Man ser dessa som nyckel­
personer- dear foretagets ansikte utat- och viii darfor ha dem nara 
knutna till organisationen. Vid behov hyr man dock in transporter utifran. 

For distributionen harman delat in Paris i sektorer. Lagerhallningen ar 
centraliserad. Chaufforen far en lista pa adresser att leverera till, och 
bestammer sedan sjalv i vilken ordning han viii klara av leveranserna. 
Bestallningar som sker fore kl 11 levereras samma dag. Kunden maste da 
sjalv vara hemma, eller ocksa t ex ha bett portvakten om hjalp att ta emot 
varorna. Vid 2 % av leveranserna ar ingen hemma for att ta emot. Da 
aterkommer man dagen efter, varvid kunden debiteras en tillaggsavgift. 

Frysvaror levereras i sarskilda bexar, som i samband med leveransen ome­
delbart atertas av chaufforen.Eftersom den genomsnittliga leveransen kos­
tar foretaget 65 FF,innebar leveransavgiften 40 FF att man har gar forlust. 

Foretaget ar inte i forsta hand intresserat av att expandera till andra 
stader i Frankrike. Man tror dock snarare att att andra storstader som 
London eller Stockholm vore intressanta. 

I framtiden kan det bli aktuellt att utnyttja ISDN for att komplettera 
dagens skrivna information i Minitel med bilder. Den stora fordelen med 
detta vore da att man skulle slippa utforma, trycka och leverera kataloger. 



Besok pa AFTEL, 1989-09-13 
(Association Francais de Telematique) 
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AFTELs generalsekreterare Gerard Ladoux gav en presentation av organisa­
tionen. AFTEL ar en branschforening sam varit verksam sedan 1981, och 
sam disponerar lokaler has medlemstoretaget SEGIN. AFTEL samlar 150 
medlemsforetag inom telematikomradet eller "informationsindustri-
omradet - vilket i Frankrike ar mycket vidstrackt. AFTEL kan i Sverige 
sagas motsvara "anvandarforetagsammanslutningen" Riksdataforbundet­
Svenska Samfundet for lnformationsbehandling-Svenska Datatoreningen 
(vilka befinner sig under samordning hasten 1989) . 

En uppgift for AFTEL ar att representera medlemsforetagen i relation till 
France Telecom. Vidare tillhandahaller man organisatorisk seNice, 
rattslig radgivning m m. Man har arbetskommitteer inom omradena: 
Rattsfragor, Audiotex, Rerouting, IBM-utrustning, lnternationella fragor, 
samt UNIX (hailer pa att startas) . Man ordnar ocksa specialistkonferenser, 
ofta med finansiell framgang. 

AFTEL representerar Frankrike i den internationella videotexorganisa­
tionen IVIA (International Videotex Industry Association). Gerard Ladoux 
uttar ocksa sekretariatsfunktioner at denna organisation. 

Gerard Ladoux ar naturligt nag mycket valinformerad om utvecklingen 
kring videotex i bl a Frankrike. Han ger ett antal kommentarer om denna: 

Kvantiteterna meddelandevaxling av det lattare slaget hailer f n pa att 
minska, delvis pa grund av en kampanj fran manga berorda i riktning at mer 
etisk och moralisk hallning pa telenaten. Antalet anvandare av Minitel sam 
ar professionella och erfarna ar i stallet i okande. Totalt sett innebar dock 
detta en viss minskning av Minitelanvandningen per terminal , vilket 
bekymrar manga tjansteforetag. Alit tydligare blir att det ar svart, 
mycket svart att salja "ren" information, utan transaktionstjanster. 

lntorandet av funktionen "rerouting" anses allmant vara viktigt, flera 
foretag har redan borjat gruppera sig kring viktiga kundgrupper. Ladoux 
pekar pa att bankerna ar naturliga samverkanspartner i samband med 
rerouting. Bankerna har tillsammans redan ca 9% av hela Teleteltrafiken, 
en andel sam kan komma att aka ytterligare. 
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Telekop via Minitel okar, men enligt AFTEL tamligen langsamt, eftersom 
sadan okning omfattar forandrade sociala monster. Vasttyskland ar 
antagligen snabbare an Frankrike pa att ta till sig telekop per videotex. 

Den omtalade kritiken mot France Telecom av Ia Cour de Comptes antogs av 
Ladoux vara mer av principiellt an omedelbart praktiskt varde. Cour de 
Comptes har raknat val kortsiktigt, och dessutom inte tag it hansyn till 
industriella, sysselsattningsmassiga m fl effekter, som maste anses vara 
av varde i sammanhanget. Rapporten visar "en revisors" syn pa 
teletjanster. 

Cour de Comptes ger arligen ut sadana rapporter, och har tidigare kritise­
rat manga andra foreteelser i det franska sam hal let, transportsystemet, 
forskningen osv. France Telecom ar salunda ingalunda ensam. Trots detta 
har post- och teleminister Paul Quiles funnit det nodvandigt att bade i tal 
och skrift patala den begransade rackvidden for Cour de Comptes' kritik. 

Cour de Comptes framforde forslaget att France Telecom skulle ta ett okat 
ansvar for de tjanster som formed las pa Teletel, bl a for att kunna halla 
battre overblick over betalningar som formedlas via natet. France Telecom 
har dock tackat nej till detta, med instammande fran bl a AFTEL. 

Ladoux havdade avslutningsvis att audiotex enbart kan klara av en del av 
alia de tjanster som videotex rent tekniskt kan klara. Han ar darfor 
optimistisk till framtiden for Minitel. 
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Mote med Jean-Pierre Masclet, La Redoute, 1989-09-13 

La Redoute ar ett av de ledande postorderforetagen i Frankrike. Det mark­
nadsfor ca 40 000 olika produkter och hade 1988 en omsattning pa 8 mil­
jarder FF. Jean-Pierre Masclet ar direktor for avdelningen "informations­
system" inom foretaget, sam fysiskt befinner sig i Robaix, nara Lille. 

Foretagets forsaljning utgors f n till 60% av klader, medan aterstoden till 
star del ror "harda varor" sam teknisk apparatur (radio, TV .... ) och mobler. 

lnom branschen marks for narvarande en tydlig koncentration och interna­
tionalisering. En padrivande faktor bakom den utvecklingen ar starten av 
EG-marknaden 1992. La Redoute bedriver redan verksamhet i ltalien och 
Portugal. 1990 startar man i Spanien. Enligt uppgift fanns det personer i 
foretaget sam onskat att man kunnat kopa upp Elias. La Redoute har sjalvt 
blivit uppkopt av den stora kedjan Printemps ar 1987. Tva mindre 
konkurrenter har darefter kopts upp under 1989. 

Marknaden ar expansiv, La Redoutes omsattning okar med 6% per ar. 
Foretagets produktkatalog finns att kopa overallt i landet, for 28 FF. Den 
ar glattig, men omfangsrik och tung. 

Foretaget har 8 miljoner kunder (15 miljoner personer i sitt kundregister). 
Generellt sett har man inte satsat pa att skaffa sig djupare kunskaper om 
kundstrukturen. Man vet emellertid en hel del : 

- Den genomsnittlige kunden gar bestallningar 2- 2.5 ggr per ar. Genom­
snittsforsandelsen ar vard 400 - 500 FF. 

- Bestallningar gars pa tre satt: 

* Via telefon till Robaix, Lille eller till nagot av foretagets satellit­
kontor. Storsta delen av kunderna kan ringa lokalsamtal till foretaget. 
Ca 55- 60% av antalet order kommer denna vag. Manga foredrar telefon 
da det ger tillfalle till en personlig kontakt. 

* Via Minitel sker 12- 13% av bestallningarna, vilket motsvarar 5 000 
till 10 000 order per dag. Totalt sker ca 25 000 uppkopplingar dagligen 
till Teletel. Vissa kunder tittar pa sortimentet via Minitel, for att 
sedan gora bestallningen pa annat satt. Andelen Minitelorder okar. 

* Per post sker ca 30% av bestallningarna. 
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Leverans av varor sam besUillts sker normalt inom 48 tim mar fran det att 
ordern registrerats. Leveranskostnaden ar oberoende av transportvag. 

Prisnivaerna ligger normalt under de mindre affarernas priser, men over de 
stora varuhusens. Kunderna debiteras en leveransavgift pa 15 FF. 

Ca 40% av leveranserna distribueras vanligen av foretaget sjalvt. Det sker 
med hjalp av ca 900 egna skapbilar (VANS). Vid sidan av detta egna distri­
butionssystem anvands framst post. For storre sandningar anvander man 
sig dock av jarnvag. Tack vare det egna distributionssystemet kan maA 
klara leveranserna aven vid strejker av olika slag - nagot sam Masclet 
betonade sam en viktig faktor for ett foretag av La Redoutes typ. 

Postordermarknadens expansion beror knappast pa inforandet av Minitel. 
Denna nya kommunikationsforms betydelse ar snarast att den okar 
medvetenheten has kunderna, och att den reducerar kostnaderna for resp 
foretag. Masclet angav att kostnaderna for en Minitel-order ar ca 1% lagre 
an andra betalningsformer, motsvarande ca 5 FF per sandning. (Andra med 
La Redoute konkurrerande postorderforetag anger storre skillnad mellan 
Minitel-order och order pa annat satt). 

Anvandning av Minitel kan dock ocksa fa till effekt att kunden kan "impuls­
handla" pa ett annat satt an vid traditionell postorder. 

La Redoute bedriver f n inga experiment med att utveckla elektroniska 
postorderkataloger, med bild m m (t ex baserat pa CD-ROM). Man anser att 
sadan teknik annu ar for dyr. Masclet namnde att man kanske pa 5 - 10 ars 
sikt skulle borja anvanda HDTV for distribution av reklam och information, 
och pa 10 - 15 ars sikt sannolikt ga over till ISDN. 

Postorderverksamhet ar expansiv i flera lander i Europa, sarskilt 
valutvecklad arden i Vasttyskland. Frankrike och England kommer dock 
nara efter. 


