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7016.11.02 Buy-on-net eller Bajonett?

Symbrio intervjuar Orjan Magnusson,
Inkdpschef pa Eltel Networks.

Buy-on-net eller Bajonett?

Ar 2005 rullades Symbrios inképssystem ut pa Eltel Networks. Nar Orjan Magnusson startade sin anstéllning
2006 som Logistics Manager pa Eltel Networks hade man precis slutfort implementeringen av systemet.

Symbrios inkdpssystem gick redan live och Eltel dopte det till "Bajonett”.

Inledningsvis hade Eltel fortfarande en operativ inképsavdelning, det vill sdga bestallaren ute pa féltet ringde in
alternativt skickade in och talade om for Inkép vad som behdvde bestallas. Allt eftersom Bajonett borjade
inforlivas i organisationen skar man ner mer och mer pa det operativa inkdpet. Det i sin tur bidrog till att man la
ut inkdpet pa produktionsenheterna, det vill séga det strategiska inkdpsbeteendet borjade ta form. En
projektledare kan till exempel vara den som skoter bestallningara idag.

ELF

Viundrade hur det var nar Orjan kom in i bilden.

”Det var relativt smartfritt, systemet var ganska latt att ta till sig for organisationen, anvandarvénligt och intuitivt
jamfort med vart affarssystem”, séger Orjan.
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Vi pd Symbrio undrade dock hur man kunde ta till sig det s& enkelt med tanke p& att anvéndare (dven
manniskan i stort) har relativt svart att ta till sig nya beteenden?

”Pa den tiden var det Fixed Communication som var var storsta organisation och de hade inte sd svart att ta till
sig detta. An idag anvénder de systemet mest. Nu har vi vuxit med nya forvérv i hela vérlden. Dar har man en
helt annan kultur”, forklarar Orjan.

”En ny och stor utmaning blir att f& ihop en enda global inkdpsprocess, det vill sdga en losning for alla”, sager
Orjan.

Vad har hant de senaste tio dren pa Eltel?
”De stora forandringarna ar hur Eltel Networks har férédndrats. 2006 var Eltel indelat i ett antal divisioner. Man

blandade olika tekniker, till exempel el, tele och jarnvag. Nu ar detta renodlat och man har tre segment med sex
affarsomraden, som isin tur ar globala:

Segment Affarsomraden

Power Power Transmission, Power Distribution
Communication Fixed Communication, Mobile Communication
Transport & Security Rail & Road, Aviation & Security
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Montérer som jobbar i skogen, marker de ndgon skillnad pa de tio dr som gatt?

"Rapporteringsvagarna har andrats lite grann. Forut pratade man mycket om "multi-skill”, det vill séga man
skickade ut en tekniker pa ett uppdrag som skulle fixa bade el och tele. Den situationen haller inte langre.”

"Nu ar det mer fokus pa specialisering samtidigt som det ska vara "Eltel-way”. Det betyder att oavsett vilket
affarsomrade man jobbar inom sa ska det vara enligt "Eltel-way”. Det handlar om en global inkdpsprocess
som alla ska folja.”

"Specialiseringen ska ligga i tekniken, men fragan ar hur vi driver ett projekt enligt “Eltel-way”? Det &r tva
motverkande krafter som maste samsas: Specialiseringen och Eltel-way”, forklarar Orjan.”

Vilken &r den béasta funktionen i Bajonett?

"Den basta funktionen ar optimeringen av varukorgen, det vill sdga prisjamforelsen. Vissa forutsattningar maste
juvara uppfyllda for att den ska fungera, det méste finnas E-nummer-standard” séger Orjan.

"Orjan beréattar vidare att det blir vanligare att man har langa avtal som |6per under ménga ar. Man tecknar
ramavtal, ett par, tre stycken. Dock poédngterar man for leverantéren att det inte rdder ndgon exklusivitet, utan
det arupp till leverantdren om Eltel kdper. Leverantéren ska ha konkurrenskraftiga priser i systemet och i denna
typ av strategi &r Bajonett ett utmarkt verktyg”, berattar Orjan.

Eltel har anslutit manga leverantdrer till Symbrio, vad ar férdelen med det?

"Det som ar bra med att ha sa manga leverantorer kopplade till Bajonett ar att Eltel far in e-fakturor dven fran
webbleverantorerna. Detta ar en sak som ar véldigt bra med Symbrio, det handlarinte bara om att fa ett
fakturahuvud med totalbelopp, utan i Symbrio far vi dven radinformation vilket gor att det finns en enorm skatt
av statistik som ar bra vid nya férhandlingar.”, forklarar Orjan.

"Manga tror att det enda sattet att fa bra statistik ar att lagga systemorder, men vi far ju e-faktura pa radniva
dven om vi har hamtat grejerna i butik. Andra lander forstar inte hur vi kan fa sa bra statistik dven pa
hamtfakturorna. Detta &r ju resultat av de méanga kopplingar till webbleverantérerna.”, forklarar Orjan.
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Vilka stora férandringar i installationsbranschen ser du?

Orjan beréattar att Eltel har borjat titta mer pé globala inkopsavtal. ”Vi ldnar inte bara personal av varandra, utan
forsoker dven teckna globala avtal dver granserna. Vid stora volymer blir det béattre rabatter, men det kraver

”

forstas stor samordning. Eltel vill som stor global aktor utnyttja sin sa kallade "purchase-power”.”, sager Orjan.

Det dr ocksa ett alltmer vaxande miljokrav idag nar man bygger. “Eltel har ju egna miljokrav och mal, till
exempel att bilarna ska sldppa ut mindre. Bajonett har redan ett stéd som Eltel inte har borjat kora an.”,
berattar Orjan.

Hur &r det med sjalva inkdpsrollen, férandras den?

Det blir mer och mer viktigt med projektupphandlingar for specifika affarer. ”Lite mer se fran kunden och ut vad
som behovs. Jatteviktigt i kundavtal att det finns en transparens hela vagen tillbaka sa att inte vi har satt
avtalsvillkor mot leverantéren som inte stdmmer gentemot kunden. Vi sitter ju bara mitt emellan kund och
leverantor”, forklarar Orjan.

Hur ser du pa framtiden? Vilka funktioner saknar du idag?

”Om det kommer till att vi ska bestalla en valdigt stor mangd pa en gang, till exempel 10 000m kabel for ett
projekt, da ar ramavtals-priser aldrig riktigt bra. Da behdver man fraga direkt, stalla en offertforfragan till ett
urval leverantorer. Systemet skulle behéva stodja ett slags offertprocess. Man skickar dver en fraga, att man vill
ha offert pa en storre méngd av nagot och sa far man in svar pa det. Da behdver man ocksa integrerade
leverantorer som kan ta emot offertforfrégan och kan hantera den.”, berattar Orjan.

Hur upplever du relationen med Symbrio?

”"Det ar en bra dialog med Symbrio, till exempel kring hur anvéandandet ska vara. Bra support. Symbrio ar en att
leverantor att ha att géra med”, sager Orjan.
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