Hvem vinner kampen om kundene i bedriftsmarkedet?
Operatgrene har fatt taff konkurranse og nd ma de handle raskt!
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Kjedehuset anno 2018 ?
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Hvor kommer vi fra? Og hvor skal vi?
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Forhandlernes betydning for operatgrene
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IT og telekom smelter sammen




Nordlandssykehuset

- Telehuset Bodg

600 stk Samsung A-serie (2017)

Viktige kriterier for kunde;

— Kutte engangsinvestering

— Tradeln — Utkjgp av eksisterende mobilpark

—  Sikker og forskriftsmessig sletting

— Ny teknologi om 18 mnd

— WiFiTale

—  Prekonfigurering og oppsett
e  «Retention» pa samme prosjektkjgp fra 2014/15
— Margin: mer enn doblet fra 2015 - 2017

e Inkl. konsulenttimer og oppsett/prekonfig




Provisjoner og utvikling i forhandlernes Ignnsomhet
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Konkurranse fra alle hold
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| forhold til digitaliseringsagendaen pagar det og vil paga en
rivalisering mellom alle aktgrer som har noe a levere bedriftene

Integrasjon Kundeflaten Fakturering
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Vi jobber med tiltak og kompetansebygging rundt 2
dimensjoner:

Det som kan
kjopes

Det som ma .
Kundens kjgperkompetanse

selges

Forhandlernes Kundene har
strategiske fundament — kjgperkompetanse -
kunden trenger er gjort tilgjengelig
kompetansestgtte for a for kjgp digitalisert og
kjgpe i form av proaktivt med kostnadseffektiv
radgivende salg logistikk
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Tjenestelgken — hva kan kjgpes og hva ma selges

BRANSJEAPPLIKASJONER

Tingenes internett .
Bransje X

Bransje x Faktura og regnskap NOEN SKAL HA CRM
Mobilitet og

forretningsprosesser Kontor og administrasjon

Salg & Markedsfgring

Mobile device Andre driftstjenester og
management service

Integrering mot AD

DE FLESTE SKAL HA
Drifts-, servicetjenester og
selvbetjening

Analyse og Bl

Antivirus og sikkerhet Lagring og

backup

Office 365

ERP & Logistikk

SLA konsepter Enterprise mobility HR

management

Nettbutikk

Mobilt bedriftsnet Mobilitetsstrategi
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Multikanal — vi ma vaere der kunden gnsker at vi skal vaere
og der kunden er

Bedriftssentre Web Kundeportal
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Hvem vinner kampen om kundene?
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