Guide till battre kravstallning och
tekniska investeringar.

13 steg som gor det enklare att valja ratt
e-handelsleverantor.
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Varfor ar det viktigt att kunna
kravstalla tekniska I6sningar?

Utmaningen

Det ar komplext att sélja dd konsumtionsbeteendet
idag har forvandlat en kontaktpunkt till fem, sex olika.

Att kravstalla och upphandla tekniska l6sningar har
gatt fran nagot som behovde goéras vart tionde ar till
nagot som nu maste ske regelbundet.

Behovet av de tekniska lésningarna har blivit storre,
|6dsningarna i sin tur har blivit alltmer komplexa och
investeringarna allt storre.

Teknikens betydelse

Tekniken har blivit en central del av affaren och att
effektivt kunna driva tekniska projekt har blivit en
viktig del att bemastra for att bli framgangsrik.

Att investera i tekniska Iésningar som inte skapar ett
direkt varde for kunden eller har en tydlig affarsnytta
skapar negativa konsekvenser i forsaljningen och ar
odesdigert for organisationer.

For de som lyckas med sin 1&sning vantar beldningar i
form av 6kade marknadsandelar, lojalare kunder,
hdégre marginaler och ett starkare varumarke.

"Det ar ndr man vet som minst om nagot som man

tror att man vet som mest."
- Dunning & Kruger

Tillvdgagangssattet

Vi ar fortfarande i ett tidigt skede av utvecklingen
inom e-handeln och i organisationer saknas darfor
ofta kompetens inom mjukvaruutveckling samt aven
insikt om avsaknaden av kompetens.

Det ar latt att valja fel vag framat och ta onédiga
omvagar till malet. Eller missa malet helt och hallet.

Ofta soker man efter det perfekta systemet, ett
system som ska |6sa alla problem.

—

Lansering
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Kastnad Tid

Vi vill introducera er till en process som gor det enklare att valja
de tekniska losningar som skapar hogst kundvarde & affarsnytta
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Forstudien lagger grunden for
lyckade projekt

En upphandling av e-handelsplattform eller andra
tekniska losningar ar inte latt. Det ar komplext, kraver
tid och ar ofta forknippat med stora investeringar.

Nar tekniken ar en sa central del av affaren blir det an
viktigare att de tekniska investeringar som gors ger
en hog avkastning, bade kort- och langsiktigt.

For att man ska kunna gora ett val som passar den

affar och de mal som finns kravs det att man gor ett
grundligt férarbete.

Ett hus borjar alltid med grunden

Att initiera en forétudle innan mgn startar ett projekt Risker med att hoppa dver

borde vara lika sjalvklart som att inspektera marken . .

och omréddet innan man bérjar bygga ett hus. forstudien?

Tyvarr ser inte verkligheten riktigt ut sa. Alltfor ofta ar * Fokuserar pa fel behov och krav

vi sd angeldgna om att kommma igang snabbt att vi

kastar oss in i projekt utan ndgot férarbete alls. * Kundvardet gléms bort

| basta fall klarar man sig undan med en éverskriden * Ingen symbios mellan affaren och tekniken

budget, forsenad leverans och nagra l6sta problem.
e Missar att involvera viktiga stakeholders

Det mer sannolika ar daremot att konsekvenserna blir
projekt som aldrig borde genomforts, halvfardiga ¢ Projektets omfattning blir otydlig
leveranser eller att det uppstar helt nya problem.

Forstudiens syfte Forstudiens mal

Motivera varfor projektet ska Identifiera problem, behov & krav
pabdrjas, varfér behovet behéver
I6sas och vad som ar nyttan med

I6shingen.

Hur dessa ska l6sas pa basta satt

Vilka resurser som kravs internt/externt
Om projektet ska genomforas

Risker med att genomfora projektet

Plan for hur dessa riskerar ska hanteras
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13 enkla steg som hjalper er att identifiera rat

behov, stilla ratt krav och valja ratt leverantor.

1. Identifiera stakeholders Forslag pa stakeholders i projektgruppen:
Det forsta steget i forstudien ar ta reda pa vilka team
och stakeholders som kommer paverkas av projektet. .

Har ar det viktigt att se dver sin organisation och
grundligt ga igenom de team som har touchpoints i
den tekniska I6sningen idag.

Marknad Lager Ekonomi
Nar dessa ar identifierade valjer ni vilka stakeholders
som bor vara en del av projektgruppen. .

Exakt vilka avdelningar och stakeholders som boér
medverka i projektgruppen varierar beroende pa
organisationens storlek, struktur och arbetssatt.

Ink6p E-com Kundtjanst

2. Bedom organisationens
tekniska mognadsgrad

Tekniska forandringsprojekt ar utmanande och
tidskravande. For att fa ett lyckat resultat galler det
att man har ratt utgdngspunkt.

For att ni ska bli medvetna om hur forutsattningarna
ser ut for er har vi tagit fram sex fragor som hjalper er
att identifiera bolagets tekniska mognadsgrad.

Utifran svaren kan ni sedan valja en leverantér och
|6sning som passar era forutsattningar bast.

D Startar ni era projekt med att gora D Har nagon i projektgruppen erfarenhet av att
en forstudie? kravstalla mjukvara?

Finns det utvecklare i organisationen? [:] Har ni identifierat alla touchpoints i kundresan?

Har ni tidigare genomfoért tekniska

férandringsprojekt? Mater ni KPl:er sdsom CAQ, COS och CLTV?

Summera antal "JA" och se pa nasta sida vad vi
rekommenderar att ni tdnker pa.
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0-2 Lag

Om det inte finns sa stor teknisk
vana inom er organisation kan
det vara bra att ta hjalp aven
partner som har dokumenterad
erfarenhet av att driva tekniska
projekt.

Det kan vara lockande att
projektleda arbetet sjalva men i
langden kommer ni att tjana pa
att ha en leverantor som kan
hjalpa er hela vagen fran intern
forstudie till kravstallning och
lansering.

Var noga med att valja
specialister med bevisad
erfarenhet inom sina specifika
omraden och som ar
plattformsoberoende i sina
rekommendationer.

Nar det kommer till typ av
tekniska lésningar ar det i
denna niva battre att ta en
plattform som inte kraver
speciellt mycket teknisk
kompetens for att underhalla.

Undvik darfér Open Source-
I6sningar sasom Magento,
WooCommerce, PrestaShop
och OpencCart.

CARISHMAR

3-4 Mellan

Om ni fick JA pa 3-4 av fragorna
kan ni leda flera delar av det
tekniska forandringsarbetet
sjalva.

Det ar daremot viktigt att det
finns en dedikerad resurs
internt som kan projektleda
arbetet. Om detta inte finns bor
ni ta in en extern projektledare
med erfarenhet av tekniska
projekt.

Genom att ta in en extern part
kan ni effektivisera arbetet samt
undyvika vanliga fallgropar.

Nar ni tagit fram mal, syfte och
produktkrav kan det vara bra att
att fa dessa av en objektiv part
som ger sin rekommendation.

Valj en e-handelsleverantor dar
Nni kan vaxa och som kan ge er
support och vagledning i er
utveckling.

For att att inte tappa fokus pa
karnaffaren och undvik darfor
att driva egen utveckling pa
tekniskt avancerade Open
Source plattformar som till
exempel Magento.

5-6 Hog

Ni har bra koll pa de tekniska
delarna av er affar och har med
storsta sannolikhet genomfort
liknande projekt forut.

Om ni inte har en resurs internt
som kan driva projektet kan det
vara en bra idé att ta hjalp av en
extern projektledare som leder
projektet dedikerat. Darmed
kan ni halla en hogre fart och
sakerstalla att leveransen sker i
tid och inom budget.

Ni kan férmodligen hantera en
mer tekniskt kravande |&sning
for er e-handel som behover
hogre kunskap och mer
resurser internt.

Det ar viktigt att ni anda goér en
grundlig forstudie for att
identifiera era behov och de
forutsattningar som finns.
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3. Kartlagg det riktiga problemet

Ar det identifierade problemet det verkliga
problemet?

Nar ett problem eller behov uppstar sa ar vi ofta
valdigt snabba med att komma fram till en I6sning.
Vart undermedvetna boérjar snabbt grava i arkivet for
att séka information om hur problemet kan |6sas.

Den initiala idén pa lésning ar inte alltid den basta da
den ofta endast |6ser det akuta problem som
uppstatt.

Det ar darfor otroligt viktigt att inte ta nagra beslut
innan de framtida behov som finns ar kartlagda och
de faktiska problemen ar identifierade.

Vilka risker kommer med att vara for
problemfokuserad?

Nar vi ar for snabba med att avgora vilken vag vi ska
ta for att 16sa ett problem som uppstatt missar vi ofta
helhetsperspektivet och valjer en vag som loser ett

specifik problern. Om du fokuserar for mycket pa

problemet ar det latt att missa

Risken ar att |6sningen blir en dyr quick-fix som inte . q
o . den enkla lésningen.

matchar de behov som egentligen finns for att skala
affaren pa langre sikt.

Tank pa att inte stressa igenom behovsanalysen, det
kommer bara att straffa sig senare nar ni projektets
omfattning maste revideras.

Risker med att vara problemfokuserad

A A A

Man ser inte till hela behovsbilden. Andra centrala delar. gléms bort Lésningen ger ingen eller |1ag effekt
En forutsattning for att valja ratt Identifierade problem blir |6sta, pa kundvardet. Investeringar som
I6sning ar att forst ha identifierat samtidigt skapas en rad nya inte starker erbjudandet har ofta

de faktiska problemen. problem. 1&g avkastning.
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4. Konkretisera syftet

Vi har givit varfér ett eget kapitel for att det aren
frdga som man alltid behoéver stalla sig nar man ska
gora en féorandring men som ofta gléms eller missas.

Varfor ska vi byta e-handelsplattform?
Varfér ska vi ha en e-handel?
Varfér finns vi som féretag?

Utan ett tydligt syfte ar det svart att berattiga varfor
det ska avsattas tid och resurser till projektet.

Det blir aven svart att motivera utvalda stakeholders
till att prioritera projektet framfor sina ordinarie
arbetsuppgifter.

Varfor ar det viktigt att ha ett tydligt
syfte?

Mal och syfte ar ord vi ofta slanger oss med utan att
riktigt ta deras innebord pa allvar.

5. Skapa projektmal

Om man inte vet vart man ska ar det svart att avgora
om man kommit fram.

Det blir aven svart att avgdra om resurserna som
kravdes for att ta sig dit var varda besvaret.

Mal som att “salja mer” eller “gd in pa nya marknader”
maste brytas ner ytterligare om det ska kunna
appliceras pa val av ny e-handelsleverantor.

Koppla ihop affarsmal och projektmal

Hur ska e-handelsleverantéren hjalpa er att uppna de
overgripande affarsmalen? Kan den ens géra det?

For att skapa samsyn pa era forvantningar ar viktigt
att ni ar tydliga med de mal som ni har. Beskriv med
vad och framforallt hur ni vill att

e- handelsleverantéren hjalper er att uppna malen .

CARISHMAR

Ett mal utan ett tydligt syfte blir svart att forhalla sig
till.

Syftet ar er basta van och det hjalper till att formulera
vad som behoéver goéras for att malet ska uppnas.

Det ar ocksa syftet som hjalper er avgora vilka delar
som har mer varde an andra vid prioritering.

Ta fram mal med projektet

0 Vilka mal ska projektet uppna? Hur ska
dessa mal bidra till att de 6vergripande
affarsmalen uppnas?

Vad blir e-handelsleverantorens roll?
Kravs det hjalp fran andra parter for att
uppna malen?

Finns det en projektbudget for att
uppfylla alla mal?

Skatta hur viktiga malen ar och vilka
som ska vara uppnadda vid lansering
och vilka som ska uppnas dver tid.

Bestam vilka matpunkter (nyckeltal) ni
ska mata for att se o malen uppnatts.

@ & © ©
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6. Identifiera positionen
i foretagslivscykeln

Likt produkter har foretag en livscykel som det gar
igenom. De fyra olika stadierna i
“foretagslivscykeln” kommer alla med ett antal
olika utmaningar och behov.

De olika stadierna paverkar behovet av vilka
tekniska forandringsprojekt som behdver
genomforas.

Hur paverkar positionen i
foretagslivscykeln?

Positionen i livscykeln har en stor betydelse for vilka
tekniska investeringar som behdvs goras.

| vissa delar av kravs mer langsiktighet medans det i
andra ar kort time-to-market som ar avgdrande.

Forsok att ha en langsiktig horisont och tank pa att
|6dsningen ska vara skalbar och kunna hantera era
behov for lang tid framover, inte bara just nu.

Mognadsfasen
Genombrotts-
Start- och fasen —
pionjarfasen Tillvaxtsfasen
7. Valj projektets prioritet
For att underlatta prioriteringen i ett projekt kan man Tid

anvanda sig av verktyg som "projekttriangeln".

Fordela ut summan hundra pa de tre paverkans
faktorerna; tid, kostnad och kvalité

Den sida som blir stérst tydliggor for alla inblandade i
projektet vilken faktor som ska vara styrande.

De tre parametrarna ar beroende av varandra och om
en forandras sa kommer de andra att paverkas pa ett
eller annat satt.

Projekttriangeln hjalper till att skapa samsyn inom
organisationen och leverantéren far en battre
forstaelse for hur de ska prioritera arbetet.

Det ar aven en bra grund att falla tillbaka pa om

stakeholders vill gora forandringar som paverkar
projektets gang.

CARISHMAR

Kostnad Kvalité

Kom ihag att det inte gar att
fordela summan jamt och placera
ut 33.3ialla horn.
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8. Ta fram produktkrav

Det forsta steget for att ta fram krav ar att skatta hur
viktiga olika funktioner ar. MoSCoW ar en kand teknik
for att prioritera uppgifter i agil mjukvaruutveckling.
Det innebar att ni prioriterar enligt nedan modell.

Prioritera funktionskraven

Must have (M)
Kritiska for att kunna séalja och na framgang.

Should have (S)
Nodvandiga, men inte kritiska att ha vid deadline.

Could have (C)
Bra att fd med om tid och budget racker till.

Won't have (W)
Skapar inte ett tillrackligt stort varde for att ta med.

Utgd i fran kundresan

Undvik att utga fran er sjalva, utan skatta kraven
utifran vad som skapar mest varde for era kunder.

Utga fran graden av paverkan pa kundresans olika
interaktionspunkter nar ni prioriterar kraven.

Om ni vid detta steg inte har identifierat kundresans
interaktionspunkter bor ni ga tillbaks och boérja dar.

Kom ihag

Tank pa att kraven aven ska kunna kopplas till de mal
och nyckeltal som ni har satt upp for projektet och
verksamheten i dvrigt.

10. Formulera kraven

Att med en mening formedla exakt den férvantan
som man har pa en funktion till en annan manniska
ar svart. Att géra det med ett ord ar omojligt!

Vi har alla helt olika erfarenheter och inbyggda
forvantningar pa vad nagot ar, hur det fungerar och
vad det ska leda till.

Det ar darfor en dalig idé att kravstalla tekniska
|6sningar med "buzzwords" och outtalad forvantan.

Specificera istallet kraven tydligt fran boérjan med till
exempel user stories.

CARISHMAR

Intervjua stakeholders enskilt for
att undga informella hierarkier.

9. Kravstall arbetssatt och
processer

En teknisk [6sning ska dven innehalla krav pa hur ni
som bolag vill arbeta och det ar viktigt att ni ser dver
de interna processer som finns.

Det ar dock latt att deltagarna i projektgruppen
endast valjer att trycka pa de funktioner som har
storst paverkan pa deras dagliga arbete.

Ett satt att undvika att den som skriker hogst far
igenom flest krav ar att projekledaren tar enskilda
sittningar med de utvalda stakeholders som finns
for att allas roster och asikter ska horas.

Oftast finns inte budgeten for att tillgodose alla krav
och det ar projektledaren eller styrgruppens ansvar
att se till att utvalda krav ar i forenliga med kundens
upplevelse, affarsnyttan samt malen for projektet.

Fraga tio manniskor vad en
kundklubb ar och du far tio
olika svar.
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Undvik formular med checkboxar

En kravlista med checkboxar blir godtyckliga och ar
inte till mycket nytta da de ofta baseras pa separata
funktioner.

Om inte era forvantningar finns med sa far ni bara
leverantorens tolkning pa vad de olika punkterna
innebar och hur man I6ser dem.

Leverantor | Leverantér
2 3

Leverantor

Funktion ]

v

Unified Commerce

Lojalitetsprogram

Supersok

Ve
v

API

Som en marknadsférare vill jag

skapa en rabattkod for att beléna

lojala kunder.

Fortydliga kraven med user stories

En user story avser att fortydliga de krav som
tagits fram och anvands bade internt och externt.

Stakeholders far motivera sina syften samt mal for
kraven med hjalp av user stories och det blir
tydligt vad som forvantas.

Genom att formulera kraven pa detta satt kan ni
ocksa sakerstalla att varje funktion skapar

kundvarde och att kraven sedan kan testas
utifran anvandarens perspektiv.

Som <typ av
anvandare > vill
jag < mal > for att
<anledning >.

Som en marknadsférare vill jag

skapa en rabattkod som bara
gdller for ett visst varumadrke for

att belona lojala kunder som

tidigare képt det varumdarket.

A

Det forsta steget kan sedan utvecklas och brytas ner i
ytterligare steg som gor att det blir annu tydligare.

Tre fordelar med user stories

o

Tydligare kravstallning gor det
enklare att valja ratt leverantor

CARISHMAR

Konkretiserar och tydliggor
forvantningar samt kravbild

o

Kundresan inkluderas och
kundvardet sakerstalls
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11. Satt ett scope

Nar ni tagit fram och formulerat produktkraven ar det
dags att bestamma vilken funktionalitet som ska vara
med direkt vid lansering och vilken som skall adderas
efter lansering. Anvand prioriteringen frdn sjunde
steget for att undvika att scopet blir for stort.

Definiera omfattning & avgransningar

Det ar viktigt att satta ett scope for projektet for att
kunna avgora nar projektet ar klart och undvika sa
kallat “scope creep”.

Nar projektets omfattning férandras sa vaxer scopet
automatiskt. Féljden blir ofta 6verskriden budget,
uppskjutet lanseringsdatum och férvantningar som
inte infrias.

Hall ner scopet med MVP

MVP star for "Minimum Viable Product" och innebar
den mest grundlaggande l6sningen som kan lanseras
med ett tillrackligt hogt varde for att anvandaren ska
uppskatta den.

Kortfattat innebar det att man bdrjar med att lansera
en avskalad version som man sedan itererar vidare pa.

Ju langre projektet har kommit desto storre blir
paverkan i tid och kostnad om man valjer att géra
forandringar under projektets gang.

Det gar saklart att géra modifieringar men da ska

man ocksa vara medveten om det kommer driva upp
kostnaderna och paverka tidsplanen.

Fem fordelar med MVP

o o o

Enklare att anpassa efter nya Kortare projekt & snabbare Naturlig feedbackloop fran
forutsattningar “time to market” besékare/kunder

o o

Enklare att utveckla funktioner Mindre risk att utveckla fel saker
med stort kundvarde
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12. Skapa en hallbar tidsplan

Ni vet vart ni ska, men ni vet inte hur terrangen ser ut
vilket transportmedel som ar bast eller vem som ska
transportera er framat.

Hur bestdmmer man da nar man ska vara framme?

Att estimera hur lang tid tekniska projekt kommer ta
ar inte latt - speciellt i borjan nar man vet som minst.

1

Undvik att ga i tidsfallan

Om en uttalad deadline saknas nar projektet borjar

finns det en stor risk att viktiga beslut skjuts upp.

Resultatet blir att projektet hamnar i tidsndéd och att
tilltankt lanseringsdatum far styra valet av leverantor.

Satt en rorlig deadline som kan anpassas efter den
interna resurstillgangen och de externa leverantoérer
som ska involveras.

Tre faktorer som paverkar projektets tidsram

Omfattning

Att bygga en e-handel
kan ta allt fran 200 till
3000 timmar beroende
pa komplexitet. Hur ska
ni da kunna bestamma
nar ni ska vara framme?

ordinarie a

Skapa en plan for nar viktiga
beslut ska vara tagna

Resurstillgang

Hur manga resurser kan
arbeta dedikerat med
projektet? | manga fall

adderas projektet ovanpa

rbetsuppagifter.

ledtid

Leverantorens

E-handelsleverantorer

har ofta en ledtid mellan
paskrivet avtal och nar de
kan pabodrja projektet.

Beslutspunkt Beskrivning Datum
BP 1 | Initiera forstudie Definiera krav och ramar for projektet ?
Utgé fran 6nskat lanseringsdatum BP 2 | Identifiera Vilj vilka som ska vara med i upphandlingen | ?
0 och identifiera de beslutspunkter SRl
som finns i projektet. BP 3 | Valj leverantor Godkann avtal och offert ?
BP 4 | Projektstart Godkann projektplan ?
BP 5 | Produkt godkand Godkann produkten ?
BP 6 | Lansering Ga live 1sep
Beslutspunkt Estimerad tid | Datum
Estimera hur lang tid varje BP1 | Férstudie pabérjad 4 veckor 1okt
beslutspunkt tar att genomfora. BP 2 | Leverantorer utvarderade 4 veckor 5 nov
Rakna baklanges ("backcasting" BP 3 | Leverantér vald 3 veckor 15 dec
)fér att identifiera nar besluten BP & | Avtal godkant Avadan 1Feb
maste vara fattade. BP 5 | Projektet pabérjat 13 veckor 1april
BP 6 | Produkt godkand 1vecka 23 Aug

Mal: Lansera forsta september

Estimerad projekttid: 500 h

CARISHMAR S
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13. Identifiera risker och hur de Fem vanliga riskkallor

ska minimeras Andringar i produktkraven

Det finns mycket att vinna pa att vara proaktiv och
identifiera vilka risker som finns i ett projekt. Det ar
enkelt att hoppa over detta steg men det straffar sig
oftast senare.

Kompetensbrist i projektgruppen
Viktiga beslut skjuts upp

. . ) . i Otydliga roller/ansvarsomraden
Att ha identifierat vilket risker som finns och hur

dessa ska hanteras om de uppstar kommmer att spara Otillrackligt med allokerade resurser
bade tid och pengar.

Riskidentifieringen i forstudien utfors med fordel som
en brainstormingaktivitet och bestar av tre steg.

Riskidentifieringens tre delar

Riskatgards-
planering

Riskidentifiering Riskvardering

Identifiera problem som Skatta hur sannolikt det Skapa en handlingsplan
kan uppstd och hur de ar att de problem som ni for hur risker ska hanteras
kan paverka projektets identifierat uppstar. om de uppkommer.

leverans och slutresultat.

Har finns riskerna

Uppdragsbeskrivningen
Ar den tydlig och finns det en “Definition of Done” pa

i i 1 I 2?2 o0 o o 0
olika delar i kravspecefikationen? Fyra satt att minimera risker

Scopet
P ‘ Tata avstamningar

‘ Delleveranser

Hur stor ar tidsbufferten och hur mdnga moment kan ‘ Erfaren projektledare
goras parallellt?

Anvand projektverktyget "Work Breakdown Structure"
(WBS) for att tydliggora scopet

Tidsplanen

Resurstillgdngen ‘ En utforlig atgardsplan

Finns det tillrackligt med interna resurser och hur
forvantas de delta i projektet?

Organisationen

Pagar det andra projekt inom foretaget som
konkurrerar om resurserna?
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Hitta ratt leverantor

Med forstudien avslutad &r det dags att ga till marknaden. Att forsta skillnaden mellan olika tekniska
plattformar och erbjudanden ar inte helt enkelt. For att ni ska kunna bilda er en bra uppfattning om
leverantorerna och undvika att jamfora applen och paron rekommenderar vi att ni féljer nedan steg.

1. Scanna av marknaden 4. Besok leverantorerna

Prata med oberoende konsultbyraer, gor sékningar Satt er i forarsatet direkt och ta kontroll dver motet.
online och utvardera leverantdrernas aktuella kunder. Ha en tydlig agenda och beratta om era syften, mal,
Titta efter kunder som ar i den storlek ni vill na. projektkrav samt forvantningar.

2. Valj ut relevanta leverantérer Stall ratt fragor

Kontakta utvalda leverantoérer via telefon. Det ar e Mission och varderingar?

mycket enklare att skapa sig ett intryck nar man )

pratar med nagon an over skrift. « Agarforhallanden?

Till de som fortfarande kanns relevanta skickar ni &ver + Arbetssatt och processer?

er user stories-uppbyggda kravspecifikation. )
o Resurser under och efter lansering?

3. Utvardera svaren, boka moten « Plan fér produktutveckling?

Valj ut de leverantérer som kanns relevanta och boka . . . .

in méten ute hos leverantérerna for att f& en bild av 5. Titta narmare pa tekniken
foretaget.

Lat inte leverantdren flasha runt i sin backend och
visa alla coola funktioner som de har byggt utan
Sammanstall alla kostnader och skapa en behovsbaserad demo.

R 9l
Jamfor Total Cost of OwnerShlp . Ha dessa moment som utgangspunkt och be

leverantorerna visa hur de har |6st eller skulle 16sa de
behoven som ni har.

6. Syna erbjudandet och ta reda pa vad som ingar

Gor en funktionalitetsinventering och titta pa den totala agandekostnaden (Total Cost of Ownership) for att
sarskilja olika leverantérers erbjudanden.

Vissa e-handelslésningar kan pa pappret verka mycket billigare men kraver olika externa system vilket I6pande
innebar mer overhead och storre resursatgang.

Driftkostnader System Ovrigt

Ingar hosting? Finns krav pa PIM? e Vilken UX-funktionalitet ingar?
Ar det server eller moln hosting? Finns krav pa WMS? Ingar ompekning av lankar?
Hur stor datamangd ingar? Ingar det ett CMS? Finns dynamiskt SEO-stod?
Ingar 6vervakning och Finns kundklubbsstod? (CRM) Ingar transaktionsmail?
backuper? Ingdr export/import av data? Hur skapas nya marknader?
Underhalls nédvandiga Ar storefront 6ppen?("Headless") Gar det att koppla POS?
integrationer? Kan barande delar bytas ut? Vilka tredjepartsverktyg stods?
Ingar kostnadsfri support?

Kostnad for vidareutveckling?
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https://www.carismar.com/ehandel
https://en.wikipedia.org/wiki/Total_cost_of_ownership

Vanliga fallgropar

Undvik de vanligaste fallgroparna.
Spara tid och pengar och fa ett battre resultat.

Generella Fallgropar

» Tekniken ses inte som en del av affaren och erbjudandet
o E-handeln behandlas som ett tillfalligt IT-projekt

. Overskattar organisationens tekniska mognadsgrad

o Arbetarisilos

o Gléommer bort kundvardet

« Serintetill organisationens évergripande mal & syfte

Fallgropar i upphandlingen

« Syfte och mal gléms bort

o Gldmmer att identifiera berérda stakeholders

» Kravstaller inte arbetsprocesser

« Utgar fran personliga UX-preferenser

« Fokuserar for mycket pa att 16sa ett specifikt problem
« Saknasen plan for nar viktiga beslut maste vara tagna
« Tittar pa vad konkurrenterna gér och kopierar

e Globmmer bort kundvardet

Fallgropar under projektet

o Lagger till mer funktionalitet (utdkar scopet)

« Allokerar otillrackligt med resurser

« Det saknas en dedikerad projekledare

o Underskattar produktadministrationsarbetet

o De saknas en kommunikationskanal for leverantdrerna

« Har for fa avstamningar
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Kul att du kommit sa har langt!

Har du nagra fragor om valet av
e-handelslosning, teknisk projektledning eller
e-handel sa hjalper vi garna dig!

John Larzon Emelie Samuelsson
Head of Sales & Marketing Technical E-commerce Consultant

Larzon@carismar.com emelie@beyondretail.se
076 005 01 05 073 84573 60
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