Gode rad til indkeb af it-hardware i et presset marked

Teenk cirkulart farst:

1. Start med det udstyr, du allerede har

Fgr du keber nyt, bgr du overveje, om behovet kan deekkes pa andre
mader. | mange tilfeelde kan du forleenge levetiden gennem:

e Opgradering
e Reparation

® Omkonfiguration x

Det kan ogsa veere relevant at tilkgbe ekstra garanti eller
support, hvis udstyret fortsat er funktionsdygtigt.

Samtidig kan det veere ngdvendigt at revurdere standarder:

e | stedet for at give alle samme hgje specifikationsniveau
kan du med fordel matche udstyr til konkrete behov

® Mindre ressourcekraevende opgaver kan ofte Igses pa
eksisterende eller lavere specificerede enheder.

2. Overvej cirkulaere alternativer

Genbrugt eller istandsat hardware er i mindre grad pavirket af
komponentmangel og kan i mange tilfaelde leveres med stgrre
stabilitet i bade pris og levering.

® Brug fx SKl-aftalen 02.01 Cirkuleer it og_levetidsforlaengende

ydelser

® Benyt mulighederne pa fx 50.40 Computere og_it-tilbehgr for
tilbagesalg og reparation

Planleg nyindkeb i god tid:

3. Planl®g tidligere og brug dialogen aktivt

Nar nyindkgb er ngdvendigt, bliver planleegning afggrende.

Markedet kraever i dag stgrre praecision i bade maengder og timing. Det
betyder, at du bgr arbejde med konkrete forecast af dit behov, bade i
forhold til dine indledende indkgb og forventede efterfglgende behov.

Erfaringen viser samtidig, at planlaegning i sig selv ikke er nok. Dialogen
med leverandgren er afggrende for at finde Igsninger, der kan
gennemfgres i praksis.

Pa rammeaftalerne er rammerne for priser og leveringsvilkar fastlagt. |
praksis findes lgsningerne dog ofte i dialogen om:

e Hvordan behovet bedst deekkes inden for aftalen
e Om det i det konkrete tilfeelde giver bedre mening at supplere
med andre indkgbsformer, fx miniudbud pa 02.02 Computere.

| den nuveaerende situation kan det desuden vaere en fordel at
disponere, sa der er en vis buffer, hvis behovet er kendt. Det bgr
dog altid tage udgangspunkt i et realistisk behov og lgbende
afstemmes med leverandgren.

Treef hurtige beslutninger:

4. Sorg for korte beslutningsprocesser

En af de st@rste aendringer i markedet er, at tid nu er en
central faktor i indkgbsprocessen.

Priser, vedstaelsesfrister og vilkar aftales fortsat inden for de rammer, der
geelder for den enkelte rammeaftale eller det konkrete indkgb i et
dynamisk indkgbssystem.

Samtidig er erfaringen, at markedet i gjeblikket aendrer sig hurtigere end
normalt, og at bade priser og leveringsmuligheder kan udvikle sig i Igbet af
processen. Priser og vedstaelsesfrister pa tilbud er i nogle tilfeelde
reduceret helt ned til 7-14 dage og i andre tilfaelde op til 30 dage. Samtidig
kan priser eendre sig fra uge til uge.

Det kreever korte og klare tidslinjer:

e Evaluering bgr igangseettes hurtigt efter tilbudsfrist og
gennemfgres i et koncentreret forlgb

e Interne beslutningsprocesser bgr veere forberedt, sa der kan
treeffes beslutning uden ungdig forsinkelse.

Dette geelder bade ved miniudbud pa SKI's rammeaftaler fx 50.03
Servere & storage, 50.07 Kommunikationsprodukter og 02.02 Computere
og it-tilbehgr, ved konkrete indkgb pa dynamiske indkgbssystemer som
02.01 Cirkuleer it og levetidsforleengende ydelser og 02.07
Kommunikationsprodukter og -lgsninger, samt ved egne EU-udbud.

Hvis processen traekker ud, er der en reel risiko for, at det gnskede
produkt ikke leengere kan anskaffes, at leverancen aendrer sig, eller at
leverandgren veelger ikke at byde.

Den nuveaerende situation betyder ogs3, at traditionelle kontraktmodeller
kan veere sveere at opretholde. Lange kontrakter med faste priser er i
stigende grad mindre attraktive for leverandgrer. | mange tilfeelde kan det
vaere ngdvendigt at arbejde med kortere kontrakthorisonter og mulighed
for prisjustering undervejs.

Jo kortere der er fra tilbud til beslutning, desto bedre forudsaetninger er
der for at gennemfgre indkgbet pa de vilkar, der er tilbudt.

Tilpas krav til markedssituationen:

5. Arbejd fleksibelt med krav og lgsninger

| et marked under pres kan faste krav og meget specifikke
konfigurationer ggre indkgbet vanskeligere.

Erfaringen er, at der ofte opnas bedre Igsninger gennem dialog
med leverandgren og ved at veere aben for alternative produkter
og konfigurationer.

Det gaelder ogsa i forhold til levering. Selvom aftalerne
indeholder klare bestemmelser om leveringstid og vilkar, viser
erfaringen, at der i den nuvaerende situation ofte opnas bedre
resultater gennem dialog og fleksibilitet end ved at fastholde
faste krav alene.

6. Planleg bestillingen i dialog med leverandgren

Endelig stiller markedet nye krav til selve bestillingen. Just-in-time-
indkgb indebzerer starre risiko, fordi leverandgrer ikke laengere kan
garantere hurtig levering i samme omfang som tidligere.

Det er derfor en fordel at veere i god tid og ga i dialog med
leverandgren om realistiske leverancer.

I nogle tilfaelde kan det veere relevant at traekke en stgrre del af
behovet tidligt for at fastholde pris og levering, med opmaerksomhed
pa at det ogsa stiller krav til leverandgrerne.
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