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Att valja ratt affarssystem

Idén att investera i ett nytt affdrssystem boérjar vanligtvis med att en person far uppdraget att analysera
féretagets behov och underséka marknaden tillrdckligt mycket fér att idén ska kunna omvandlas till

en affarsdiskussion. Om du &r den personen har du kommit ratt. Denna guide gar igenom sju steg som
leder till ratt affarssystem for ditt féretag, fran den forsta kravinsamlingen till det slutgiltiga valet. Denna
guiden &r den forsta av fyra delar i en serie om att valja ratt affarssystem. Varje del gar bra att |&sa for sig
eller som en helhet.

7 steq vid valet av affarssystem
4 steq for att skriva en Request for Proposal
5 steq for att berdkna ROI pa en taffarssystemsinvestering

Checklista infor valet av nytt affdrssystem
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Kravinsamling

Projektets storlek och nytta blir tydligt i detta steg. Kravinsamling
ar den process dar du tar fram en detaljerad lista 6ver de aktiviteter
som affarssystemet maste klara. Kravlistan utgér sedan sjélva
grunden for diskussioner med leverantérer om kapaciteten pa deras
produkter. Om projektet utvecklas tillréckligt 1dngt och ett avtal
ingas kan det vara juridiskt bindande for leverantéren att uppfylla

kraven pa din lista.

Var specifik

L&gg tid pa att ta fram en sa detaljerad kravinsamling som majligt.

Om du exempelvis anger som krav "kunna ta en kundorder”
skulle alla leverantorer sdga att deras affarssystem klarar det.

En mer detaljerad version lyder ”"kunna ta en kundorderi alla
mattenheter och i valfri valuta”, medan "kunna ta en kundorder i
alla mattenheter och i valfri valuta via molnet” &r sa pass specifikt
att inte alla leverantérer kommer att kunna moéta det kravet.

Upprepa processen for varje 6nskad funktion inom féretaget och
bjud in intressenter for aktiviteter utanfor ditt specialomrade.
Analysera dven processer utanfér den normala kdrnverksamheten,
exempelvis fraktredovisning, kapitalférvaltning, provleverans och
export. Ett enkelt satt att fa kinnedom om olika processer ar att
delta i webbinar som en del leverantérer haller regelbundet.

| det har steget bor ni dven komma fram till hur [6sningen ska
levereras, installerad-, hostad- eller molnlésning.
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Installerad l6sning

Ditt foretag ansvarar for it-
infrastrukturen och skoéter drift,
backup och uppdateringar.

Hostad I6sning

Infrastruktur och drift outsourcas
och serverleverantdren ansvarar
for din data.

Molnlésning

Ditt affarssystem

uppdateras automatiskt av
affarssystemsleverantéren och
din data férvaras i molnet.
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Planera for aktuella behov men
glom inte att framtidssakra

Kravinsamlingen ska inte bara utga fran aktuella affdrsprocesser.
Lista dven forbattringarna det nya affarssystemet ska bidra med.
Tank utanfoér boxen. Ett modernt affarssystem kan automatisera
manga av de administrativa rutinerna. Du kommer att leva

med ditt nya affarssystem under en Iang tid framat, sa se till

att det &r framtidsséakrat redan fran bérjan. Igen, anmal dig till
leverantdrernas olika webbinar for insikter om vad ett modernt
affarssystem kan géra.

Att kvantifiera fordelarna kan vara komplicerat. Det finns ingen
redovisningspost for "forbattrad effektivitet”, "battre beslut”
eller "6kade kunskaper”. Forsok darfor hitta konkreta exempel ur
abstrakta fragestallningar, sasom:

”Var kommer den forbattrade effektiviteten att markas?”
kan leda till mgjligheter att identifiera arbets-, tids- och
kostnadsbesparingar.

”Vilken &r kostnaden fér daliga beslut idag?” kan leda till insikter
om kostnader for foraldrat lager, forlorad férsaljning eller daliga val
i produktutvecklingen.

Kravlistan fungerar som en grund for leverantérsdiskussioner
savéal som formuleringar i det kommande avtalet. Slarvar du med
kravlistan kan du fa 4gna oproportionerligt mycket tid at att reda
ut vad som egentligen avsags med tvetydiga krav.

N&r du har gatt igenom kravinsamlingsfasen ser du om
projektplanen haller. Om s ar fallet &r det dags att sélja in planen
hos ledningen och fa godkdnnande.
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Fordelar med ett nytt
affarssystem

Minskat rérelsekapital och relaterade

lagerhaliningskostnader

Minskad bemanning

Minskad kostnad for svarsalt lager

Okad material- och produktavkastning

Serviceforbattringar

Rapport- och analysverktyg for

effektivare verksamhetsstyrning

Godkénna reserdkningar, utldgg och
inkommande fakturor via mobilen

Sammanfattning

Undersok alla [@mpliga
intressenter.

Bestédm leveransmodell,
molntjanst, hostad [6sning eller
egen server.

Ta fram en lista 6ver aktuella
krav affarssystemet maste
uppfylla.

Identifiera processférbattringar
och framtidsséakra.

Séakerstall att ledningen &r med

pa projektet.
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Urvalsprocessen

Nu ar det dags att satta ihop en arbetsgrupp som ska kommunicera med
potentiella leverantorer. Strava efter ett team som ar representativt for hela
féretaget, eller 4tminstone bestar av nagra av féljande:

* En projektledare (kanske du, eftersom du Iaser detta)
e |T-specialist som kan ge rad om alla tekniska aspekter

e Ensponsor pa chefsniva for att sdkerstalla att alla
beslut har stdd av ledningen

« Foretradare for alla intressentgrupper for att ge rad
om sarskilda krav

Och, om budgeten tillater:

* Enoberoende konsult som kan identifiera problem
innan de uppstar

Utse en talesperson

Utse en talesperson som har befogenhet att tala for teamet och att goéra
bindande ataganden. Normalt samspel och kommunikation inom gruppen
forekommer forstas fortfarande.

Ett alternativ ar att valja en inkdpare som talesperson. Utdver sin erfarenhet
av att hantera leverantorer ar ink6pare redan utbildade i att se till att
diskussionerna ar etiska, transparenta och professionella. Nar urvalet sedan
smalnar av har du redan en férhandlare pa plats som forstar detaljerna. Risken
med det har arrangemanget &r naturligtvis att inképaren maste kunna ta till sig
teamets synpunkter och din styrning och féretrdda dem pa ett rattvist satt.

Sammanfattning

e Sattihop ett representativt

team for urvalsprocessen.

¢ Utse en talesperson.
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Lista potentiella
leverantorer

Bérja med att s6ka efter affarssystem specifikt f6r din bransch och ta en titt pa deras
webbplatser fér att snabbt begrénsa listan pa av leverantérer. Det finns en stor méngd
information pa internet, men I&s &ven guider, nyhetsbrev och white papers. Ett annat satt
att f& rekommendationer pé afférssystem &r att ndtverka, exempelvis pa utbildningar
eller méassor. Du kan ocksa natverka online. Specialiserade LinkedIn-grupper och
anvandarforum ar bra stallen att bérja med.

Skicka RFI till leverantorerna

Nar du har sammanstallt en lista 6éver foéretag som ar av intresse sammanstaller du en RFI

(request for information - informationsférfragan). Det &r ett formaterat dokument som

skickas till leverantérerna for att fa grundldaggande bakgrunds- och kontaktinformation.

En genomarbetad RFI kommer sannolikt att halvera din lista enbart baserat pa svaren. Om

exempelvis en medelstor aktor svarar att de inte har ndgra implementeringar inom din

bransch eller om ett foretag ar sena med att besvara din RFI, finns det ingen anledning att

fortsatta unders6ka dem. Fundera dven pa om du vill ha ett system som &r utvecklat for en

internationell marknad eller ett system framtaget speciellt for den nordiska marknaden? Nar

du utvéarderat resultatet av RFI bor listan med kandidater vara kortare.

Valja ut kandidater

Du har gjort dina efterforskningar och du har nu en
lista 6ver mojliga affarssystemsleverantorer. Nasta
steq ar att valja ut de kandidater som du kommer
att inleda seridsa diskussioner med och bjuda

in for demonstrationer. | det har laget handlar
konkurrensen mindre om programvaran i sig an
om relativa avvagningar mellan ink6psekonomi,
leverantdrens langsiktighet och erfarenhet.

Det har ar grundlaggande strategiska val och
du behover inte veta ndgot om programvara for
att beddma riskerna. Du behdver ha ett allmant
fortroende for att programvaran kommer att
fungera, men detaljerna kan vanta.
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Det finns ingen matematisk formel som
visar hur du ska vaga och bedéma varje
leverantoérs for- och nackdelar mot
varandra. Nar du har den nedkortade
listan ska du diskutera den med din IT-
chef, ditt team samt din konsult om du
anlitat en - inte for godkdnnande, men for
att kontrollera rimligheten.

N&r du kdnner att du har en lista av starka
kandidater ar det dags att skicka RFP
(request for proposal - anbudsférfragan).




Anbudsférfragan
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RFP bygger pa det som sammanstaéllts under kravinsamlingen och skickas
till tva till fem leverantérer som du bjuder in till demonstrationer. Har anger
varje leverantér ekonomiska villkor fér att kunna erbjuda den féreslagna
I6sningen, inklusive abonnemangskostnader, eller initiala licenskostnader,
arliga underhallskostnader, betalningsvillkor, med mera.

Att skicka en RFP ar ett bra satt att:

e Lata leverantorerna forklara hur deras produkt
stdmmer 6verens med dina krav.

e Setill att svaren har ett enhetligt format for att géra
dem lattare att utvardera.

Nedan &r nagra saker somnska finnas med i anbudsférfragan.

Sammanfattning av projektets syfte

Bakgrund om ditt féretag, varfér du vill ha ett nytt affarssystem, vilka avdelningar som kommer att
anvanda det och allmén information om vilka processer systemet bér kunna hantera.

Projektets tidslinje

Na&r du planerar att vélja ett affarssystem och en tidslinje fér implementering uppdelade i
nyckelsteg.

Krav

Inkludera for varje krav: skélet till att du stéller det, hur prioriterat det &r, vilket affarsomrade som
har kravet, vad det ska integreras med och om du vill ha det helt fardigt fér anvandning (dvs. skulle
I&ngsiktig utveckling av en anpassad I6sning godtas?)

Leverantorens kvalifikationer

Vad du vill ha frén leverantéren. Inkludera begaran om kundrekommendationer, vilka tjanster du
vill att de ska erbjuda, vilken supportniva du vill ha och be om att fa konsultprofiler pa tdnkbara
konsulter.

Bedoémningskriterier for forslag

L&t din leverantér fa veta hur du tdnker bedéma deras svar. Det ska inkludera vilket datum du
senast vill ha in svar pa din RFP.




Utvardering och
demonstration

Nér du fatt svaren pa din RFP kan du behéva ta bort en del
leverantérer fran din lista. Las igenom férslagen och betygséatt varje
krav fran ett till fem. Summera poéngen och bjud in leverantérerna

med hogst betyg for en demonstration.

N&r du fatt svaren pa din RFP kan du behéva ta bort en del leverantdrer
frdn din lista. L&s igenom férslagen och betygséatt varje krav fran ett till
fem. Summera poangen och bjud in leverantérerna med hdgst betyg for
en demonstration.

Demonstrationen bor inkludera

e Avsnitt om alla dina nyckelkrav sa att leverantorerna
inte undviker dem

e Exempelscenarier som leverantdren gar igenom med dig

e Utrymme for leverantoren att [dgga till eget innehall, du
vill ocksa att de ska visa upp sina bast funktioner.

En bra kontrollteknik, om en leverantor vet de har chans att ta
hem avtalet, &r att Idta dem ordna referenssamtal med befintliga
kunder. Detta ger dig en chans att diskutera programvaran med en
branschkollega.

Precis som med RFP-processen ar det viktigt att utvardera
demonstrationerna utifran en enhetlig uppséattning kriterier. Lat alla
som deltog i demonstrationerna betygsatta systemet pa en skala
fran ett till fem for varje krav och se vilket affarssystem som far hogst
poang. Det ar den leverantor som du bér se som det framsta valet.

Planera in sad manga leverantérsmoten som kravs. Be att fa traffa
tankbara konsulter som skall vara involverade i projektet for att

sakerstalla personkemi.
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Skicka
offertforfragningar

Du har pratat med leverantérerna, du har last och fortydligat RFP och
genomfort alla referenssamtal. Nu ar det dags att borja prata priser. Skicka
en offertforfragan till de leverantérer som du tror kan ge dig en 1angsiktig
programvaruldsning.

De hér fragorna hjélper dig att snabbt ta dig till kdrnan i
offertférfragningarna

Séljer din leverantor ett programvarupaket for ett pris eller
saljer han flera moduler som utgér ett totalt paket (som
man sjalv plockar ihop)?

Om din leverantor anger priser for flera moduler, tar han ut
en fast avgift per modul eller debiterar per licens?

Vad hénder om du kdper ytterligare en modul om tva ar?

Hur &r det arliga underhallet strukturerat och vad baseras
det pa? Finns det flera nivaer av underhallsservice som
erbjuds i offertférfragan?

Vad ingdr i manadspriset férutom programvara och support,
ingar uppgraderingar?
Kan du enkelt skala upp eller ner funktionalitet efter behov?

Betalar du bara for det du anvander?

Om du forstdr vad dina omedelbara direktkostnader och arliga 6kning av
underhallet blir i det har scenariot férstar du férmodligen offertférfragan
ganska val.

En quide av Exsitec tillsammans med Visma Software
© Visma Software AB, Exsitec AB




Offertférfragan i detalj

Offertférfragan ska i detalj beskriva féljande

e Deninitiala kostnaden for att kopa och installera lampliga
systemmoduler

e Den arliga underhallskostnaden

De hér tva kostnaderna, ackumulerade under en bestdmd tidsperiod, utgér den
totala dgandekostnaden. Det ar den har slutsiffran som ska anvandas nar den
relativa ekonomin jdmfors.

Nyckelfrdgan nér det géller att berékna den totala &gandekostnaden &r

hur 1ang tid det tar att skriva av ditt affarssystem. Téank dig att du har tva
leverantdrer med liknande programvaruldsningar. En leverantér debiterar
ett hogt belopp for programvaran direkt, men har en relativt 1ag arlig avqift
fér underhall. Den andra leverantdren har ett mycket 1agt férsaljningspris for
programvaran, men tar mycket betalt for underhall.

Det innebéar att den ackumulerade totala dgandekostnaden blir densamma

vid ndgon punkt i framtiden. Affarssystemets férvantade livslangd, som du
anvander for att berdkna dterbetalningstiden, kan avgoéra vilken leverantér som
har den uppenbara ekonomiska fordelen.

Tank pa att affarssystemets livslangd skiljer sig beroende pa leveransmodellen.
En molntjdnst som kontinuerligt uppdateras ar kanske lite dyrare an ett system
som installerats pa er server. Men forr eller senare maste du uppgradera ditt
affarssystem, sa ta med det i berdkningen.

De har siffrorna ar en av fa konkreta faktorer nér du fattar beslut. Att bedéma
ekonomin hos ett affarssystem kraver en noggrann avvagning: samtidigt
som du vill férvalta féretagets pengar pa ett ansvarsfullt satt finns det inga
besparingar som kan kompensera for en dalig programvarulésning. Granska
prissattningen noga, men 1at den inte vara avgdrande for ditt beslut.
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Fatta ditt beslut

Efter allt arbete, alla forberedelser och efterforskningar ar det dags
att fatta ett beslut. Om du har tur &r ett afférssystem sa tydligt
overlagset jamfort med de dvriga att beslutet blir sjalvklart och hela
teamet &r eniga om att det &r det ritta valet. Men om tva system
ligger ndra varandra maste du vélja och - minst lika viktigt - kunna
férsvara ditt val.

Ditt beslut kommer att baseras pa tre olika faktorer:
e Din uppfattning om affarssystemets effektivitet
e Ekonominiinkopet

e Din uppfattning om affarsrelationen med leverantéren

Du kanske menar att det sistndmnda kan vara en tvistefrdga om
affarssystemet fungerar bra och ekonomin ar tillfredsstallande, men
det &r anda viktigt. Det &r en enorm skillnad mellan ”fungerar bra” och
"fungerar perfekt” och hur effektivt du dverbryggar klyftan mellan de
har tva villkoren &r till stor del beroende av vilken relation du har till din
systemleverantoér.

I slutdndan beddmer du dina leverantérer utifrén tre fragor:

e Kommer den hér leverant6ren verkligen att lyssna pa mina
fragor?

e Kommer den har leverant6ren att I6sa mina fragor?

» Arjag viktigt fér den har leverantéren?

Sa fatta ditt beslut och lycka till. Ténk pa att prestanda kommer i férsta
hand, darefter ekonomin och leverantdrsrelationer i tredje hand. Men
ta hansyn till alla tre.
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