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Hur véljer du ratt mobilldsning
och leverantor tor ditt féretag?

Att driva foretag innebar att vara i standig férandring, dar forutsattning-
arna konstant ar nya. Du vet aldrig hur ditt féretags affar eller omvarld
ser ut om ett &r, eller ens om ndgra manader. Att kunna anpassa sig till
den férandrade varlden ar en férutsattning for att klara sig som foretag.

Man brukar séga att utvecklingen aldrig kommer att
gé sad langsamt som idag, och det galler inte minst
inom telekom. Telekom och IT kan latt uppfattas som
krdngligt och problemfyllt, snarare &n de I&sningar de
ar amnade att vara. | en féretagsvarld dar dessa tjans-
ter &r afférskritiska kan beslutsfattare inom telekom
och IT gora valdigt stor skillnad. En bra telekomldsning
ska fungera som ett verktyg for din verksamhet.
Ldsningen ska ge dig som foretagare storre kontroll
Over verksamheten.

S& hur gér man da for att valja ratt 16sning och leve-
rantor? Jonas Carlsson ar inkdpsansvarig pa Tele2,
med |8ng erfarenhet av sma och stora upphandlingar.
Vi har intervjuat honom for att lara oss mer om hur
man gar tillvdga i inkdpsprocessen. Las vidare for att
fa Jonas Carlssons bésta tips kring hur du kan ténka
och vilka frdgor du behover stélla for att valja ratt.



Kartlagg behoven

Borja med att kartldgga din verksamhets behov och
forutsattningar. Har finns det flera aspekter att ta
hansyn till:

* Hur m&nga anstéllda &r ni?

« Hur komplexa ar behoven? Vilka krav har ni pa
teknik och administration?

+ Hur stor &r budgeten? Finns det utrymme for att
uppgradera till mer avancerade I6sningar om
behovet uppstar?

» Finns det en intern resurs med tid, kunskap och
engagemang for telekomfradgor?

 Hur l&ngsiktigt planerar ni? Hur ofta vill ni kunna
andra i leverans och avtal?

Fundera ocksa dver hur du vill anvédnda mobila 16s-
ningar i ditt féretag. Ska de bara vara ett verktyg for

att kommunicera med kunder, anstéllda och leveran-
torer eller ser du dem som ett medel for att utveckla
din verksamhet? Aven digitaliseringen kan driva fram
helt nya krav och behov bade hos féretagen och
deras kunder. Hur 18ngt har ditt féretag kommit i
digitaliseringsprocessen?

Sjalvservice forenklar

vardagen

For ett féretag dar behoven och forutsattningarna
ofta féréndras kan ett sjalvbetjaningsverktyg vara
anvandbart. En sjalvserviceportal ger dig mojlighet
att hantera all telekomadministration i realtid och kan
anvandas for att hantera och bestélla tjanster, 1agga
in felanmalan, skapa och dndra abonnemang eller
hantera fakturor och félja upp kostnader. Verktyget
ger en 6verskadlig bild av hela féretagets engage-
mang och férenklar hanteringen av tjanster och
kostnader kopplade till tjdnsterna.



Komplexa verksamheter kan krava
komplexa l6sningar

Med fler anstallda 6kar ofta kraven pé telekomlds-
ningen. Storre foretag har ofta behov av mer avan-
cerade I6sningar, b&de tekniskt och administrativt.
Déremot finns det ingen tydlig koppling mellan stor-
lek pd budget och niva pa behov och krav.

Generellt kan vi se att mindre féretag ofta har smé
interna resurser avsatta for IT och telekom. De har for
det mesta mer fokus pa kostnader och saknar en intern
dedikerad resurs for telekomfrégor, vilket ocksa ofta
betyder att den interna kunskapen om telekom &r 1&g
inom foretaget. Att féretaget ér litet betyder ddremot
inte att man inte har behov av avancerade |6sningar.

Hos storre foretag ar forhallandet ofta det motsatta;
man har hoégre krav pad val utvecklade tekniska 16s-
ningar och fokus handlar mer om att hitta réatt 16s-
ning, snarare &n att fokuseras pa kostnaden. Inom
stora foretag finns ofta ocksa dedikerad personal
som ansvarar for IT och telekom.

Beroende pé vad foretaget sysslar med kanske ni har
behov av en skrédddarsydd 16sning, annars kan det
racka med standardtjanster. Men mer avancerade
|6sningar kan ocksd krava mer tillgang till support. P&
vilket satt och nér behdver ni ha tillgéng till support?
Enbart p& dagtid eller &ven kvallar och helger?

Dags att ta in offerter

Nar du har kartlagt ditt féretags behov &r det dags
att borja titta pa potentiella leverantérer. Hur ménga
leverantdrer behdver man da kontakta infor en
upphandling?

— Ta in minst tre offerter, s&ger Jonas Carlsson. Tv4

ar for lite — en kan hoppa av eller f& &ndrade férut-
sattningar. Fler &n tre ar oftast inte nédvandigt i en
mindre upphandling, men det ar en férdel om leve-
rantéren har erfarenhet av att leverera mobila 16s-
ningar till din bransch eller din typ av verksamhet.

Det finns ett antal fr&gor som du bor stélla till
leverantoren.

« Gors affaren direkt via leverantoren eller via en
partner eller aterforséljare?

« Vilket mandat har leverantéren? Kan de sjélva ta
nddvandiga beslut eller behdver de géd genom en
tredje part, till exempel en aterforsaljare?

« Hur val kan de affaren? Hur stor ar deras kunskap
om din typ av bransch eller verksamhet?

Det kan vara svart att bedéma leverantdrens
tekniska kompetens inom omradet. Ett tips ar att
fraga efter certifieringar — har leverantéren certifikat
inom sina produktomraden kan du kdnna dig trygg
med att de har den kunskap som krévs. Ta ocksé
reda p& om leverantdren har aktuella referenser fran
andra kunder.

Om din verksamhet har behov av support bér du
stalla frdgor om det. Kostar det ndgot extra att ha
support utanfor kontorstid? En support som standigt
ar tillgénglig kan ha en langsiktig kostnadspaverkan,
men vag ocksa in den kostnad det innebéar att inte
ha tillg&ng till support nér du vél behdver det.

— Prata helst direkt med leverantéren i stéllet for en
agent eller distributor, rdder Jonas Carlsson, och goér
alltid en kreditcheck! En s&dan kontroll ger en bra
Overblick Over &garstruktur, finansiell stabilitet med
mera. Du vill inte anlita en leverantdr som riskerar
att g8 i konkurs!



Ett valgrundat beslut

Jonas Carlsson ger r@det att ta ditt beslut baserat pé
tre huvudparametrar: pris, tids&tgdng och funktion.

Det &r bara du som kan avgora hur viktig ar varje
parameter for dig. Ar priset viktigare &n kvaliteten
eller tvartom? Har du tid att géra mycket av jobbet
sjalv eller vill du att leverantéren ska skota allt?

Priset &r ofta en viktig fr&ga, men ténk pa att inte
enbart se till kostnaden under inkdpséret utan for
hela anvéndningstiden. Som prismedveten kund
kan det vara latt att lockas av ett lagt inkdpspris,
eller att gldmma bort att sl& ut kostnaden éver hela
produktens livstid.

Ta reda pé hur mycket tid och arbete som kréavs av
dig som kund foér att komma igdng med I&sningen.

Kan leverantéren utbilda er i verktyget? Kan de
hantera allt som krévs eller behdver du som kund
gbra mycket av arbetet sjalv?

Stall ocksé frdgor om hur implementeringen av
|6sningen gar till. Skéter leverantéren om hela pro-
cessen eller krdvs det mycket av dig som kund for
att fa igdng 16sningen? Om mycket ligger pé dig
som kund, har du i sa fall den tid och kunskap

som behovs?

Gor aven en funktionell utvardering. Skapa en krav-
lista och ta reda pé hur vél operatéren kan leverera
den 16sning som du och din verksamhet behdver.

| grund och botten ar det du kdper inte en produkt
utan en funktion. Avtala med din leverantdr att
funktionen ska fungera och vara tillganglig 99 %

av tiden.



Dags att gdra ditt val

— Nér det &r dags att ta beslut bor samtliga slutkandi-
dater vara valbara utifrn teknik och kvalitet. Avtal, tek-
niska specifikationer och leveranstider ska vara klara
och 6verenskomna. Priset &r den sista punkten man
forhandlar om, séger Jonas Carlsson. S&tt ocksa en tids-
gréns for hur ldnge férhandlingen kan pé&g8. Ge varje
operator tva chanser till bud, sedan tar du ditt beslut.

— Beslutsprocessen bor drivas av ett upphandlings-
team med en styrgrupp, fortsatter Jonas Carlsson.
Det ska inte vara foretagets vd som ringer runt till
sina kompisar och férhandlar, utan all kommunikation
ska gé& via upphandlingsteamet. Var tydlig mot leve-
rantdren vilka de ska ha kontakt med, och se till att
all kommunikation sker i skrift &ven om det &r din
kompis som du férhandlar med!

For kontraktstider finns det tva vagar att ga. Leve-
rantdren bor kunna garantera leverans 5 8r framét,
med bade support och kompabilitet. For dig som
kund géller det motsatta, med kortast mojliga bind-
ningstid. Man kan ha ett ramavtal som inte ar tids-
bestamt, men ett supportavtal som ar det. Uppséag-
ningstiden for supportavtalet bor inte vara mer an
3 manader for kunden, men kan vara upp till 12
manader frén leverantorens sida.

Glom inte det finstiltal Kontrollera att avtalet &r
juridiskt korrekt och rattvist, samt att séljaren tar
ansvar fullt ut — tydligt och enkelt. Dokumentera allt
s& att alla dverenskommelser och all kommunikation
finns i skrift. Manga avtal har specialklausuler, till
exempel for dataskydd som anger hur leverantdren
far anvanda kundens data, men avtalet kan dven
innehélla klausuler for héllbarhet, garantier och
skadestandsansvar.

Glodm inte hallbarheten

Hallbarhet har seglat upp som en allt viktigare fraga
att ta stallning till. Vad star leverantdren for nér det
géller hallbarhet? Hur gér tillverkningen av produk-
terna till? En produkt som &r billig i inkdp kan i stéllet
dra héga kostnader i form av utslapp fran transpor-
ter. Se till att valja en leverantdr som tar ansvar for
miljén och for produktens hela livslangd, dven nar
det ar dags att atervinna produkten och den inte
l&ngre anvands.

Kravet pa att ta ansvar for miljé och hallbarhet kan
vara viktigt dven for dina kunder. Kanske har de som
krav att deras leverantdér maste ha en viss policy
kring héllbarhet, och d& géller det for dig att vélja
ratt for att kunna vara aktuell f6r dem.




Slutligen — vad ar en bra

leverantor?

En bra leverantdr kan ge dig kunskap, végledning,
utbildning och smarta I6sningar, utifrdn de behov du
har idag och i framtiden. Den leverantér du véljer ska
vara beredd att hantera féranderligheten i att driva
féretag, bidra med mer kraft till din verksamhet och
pé sa satt hjalpa dig att ligga steget fére dina konkur-
renter. Valj en leverantdr som kan erbjuda en 16sning
som matchar ditt féretags behov, och som kan ut-
vecklas med dig, i den takt ditt féretag behdver det.

Passar det mobila arbetssattet
for din verksamhet?

Det ska medges att det mobila arbetssattet inte
passar for alla, under alla tider eller under alla forut-
sattningar. Men oavsett ditt féretags storlek, bransch
eller inriktning finns det stora férdelar med att vélja
mobila kommunikationslésningar.

Vill du veta mer? Las var guide Framtidens arbets-
plats &r mobil, som ger dig intressanta fakta och
spannande insikter i allt fr&n 5G, molntjanster och
sdkerhet till hur det mobila arbetsséattet kan leda till
hogre produktivitet, effektivitet och konkurrenskraft
for din verksamhet.

Har du frégor eller behdver rddgivning?
Kontakta oss péa tele2.se/foretag/radgivning
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http://tele2.se/foretag/radgivning

