ATERFORSALJARE

Telebutikerna far allt tuffare i konkurrensen om kunderna. Samtidigt slass de stora telekedjorna om de mest attraktiva aterforsaljarna.

Ga ihop eller ga under

Stramare tyglar i aterforsaljarledet

Med en alit tuffare konkurrens slass telekedjorna
om enskilda handlare samtidigt som andra
mindre lyckosamma aterférsiljare riskerar att
slas ut. Men vilken affirsmodell som &r ratt
strategi for framtiden ar branschen oenig om.

& Konkurrensen blir allt
tuffare bland aterférsiljarna av
produkter och tjinster inom
telekom f8r smi och medel-
stora foretag. Till exempel har
Stjirnafyrkant lagt beslag pa
foretag inom kedjorna Dialect
och Ring up och ska 6ka takten
isina forvirv,

— Vi har pi kort tid genom-
fort sex foretagsforviiry och har
en lang lista kvar att beta av,
siger Olle Nordberg pi risk-
kapitalbolaget RPE, som #ger
Stjirnafyrkant.

Han berittar att de har
kartlagt éver 250 foretag med en
omsittning under tio miljoner
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kronor som i princip alla dr ill
salu. Generationsskiften i kom-
bination med en svag resultat-
utveckling ir de frimsta skilen.
- Aterférsiljarledet inom
telekomsektorn 4r en av de mest
fragmenterade branscherna i
Sverige. Frivilliga fackhandel-
skedjor ir pa viig att d6 ut. Det
krivs en stark dgare som sitter
agendan och enar alla kring ett
indamil, anser Olle Nordberg.

Konsolidering pagar
Teknikutvecklingen och inte
minst kunderna stiller hoga
krav pé utbildning, service och
bredare sortiment — bide inom

hardvara och tjinster, Nir alla
har samma produkter, vilka
dessutom siljs billigast pa nitet,
och operatdrerna minskar bide
sina subventioner och antalet
aterforsiljare galler det i stillet
att satsa pi eftermarknad och
service. En omstillning som
inte alla handlare klarar av.

Inom Dialect pagir en
konsolidering. Antalet butiker
i kedjan har minskat, efter-
som flera mindre handlare har
gatt samman eller samarbetar
iett antal storre sd kallade
kompetenscentra.

Aven Mats Kraitsik Kalvik,
vd pi Dialect, ser en stark hel-
integrerad kedja som riitt viig
inf6r framtiden. ‘

— Det gér absolut i den rikt-
ningen att man vill képa sina
franchisetagare. V1 har dven
rekryterat en handfull handlare

fran vira konkurrenter, fram-
haller han.

Central organisation

1 nuléget handlar didremot
mycket arbete om att bygga
upp fler sdljkanaler i form av
det nystartade vixelbolaget
Dialect Systems som ska méta
ett vixande intresse for vixel-
och systemldsningar. Dialect
Systems ska gora det enklare
for kunderna att endast behow:
kommunicera med en part éve
hela landet for att fa alla sina
tjinster levererade.

Den nationella forsiljninge:
sker via Stockholmskontoret, d
de lokala butikerna kan hidnvisa
storre kunder eller de med geo-
grafisk spridning som behéver
nya l6sningar. De lokala bolage:
ir fortfarande med under projel

tering och vid installation.



= Vi har tecknat mer lingt-

vi kan agera mer som ett bolag
jamf6rt med tidigare. Dessutom
planerar vi tre nya séljorganisa-
tioner i Stockholm, Malmé och
Goteborg som ska bearbeta sma
och mellanstora foretag pi ett
mer strukturerat sitt in vad som
ir mojligt att gbra lokalt, siger
Mats Kraitsik Kalvik.

Motverkar engagemang
Aven Ring up dr i full ging
med att se éver sin position och
stirka kedjan infor framtiden.
Det handlar bland annat om att
skapa ett stramare koncept och
sortiment samt ett likvirdigt
kundbemétande och mojlighet
att gemensamt ta hand om
nationella kunder. Dirtill kom-
mer forstis gemensam logistik,
ink6p och marknadsféring.
Men trots att Anders
Dahlstrém, vd pa huvudigaren
Electragruppen, instimmer i
att det ir tidskrivande att ena
enskilda lokala handlare tror
han inte p3 ett centralt dgande.
— Vi miste gora si mycket
som méjligt gemensamt. Men

gaende franchiseavtal som gor att

L

Olle Nordberg, RPE, har kartlagt
nédra 300 aterforsiljare.

- Manga enskilda handlare kommer
att ga i konkurs eller lagga ner. Det
krédvs kunskap, stordriftsférdelar
och central styrning fér att lyckas
pa marknaden, anser han.

med enskilda handlare finns méj-
ligheter att dven finnas pd mindre
orter och fa ett engagemang 1
butiksledet som vi tycker 4r svart
att fi om du bara har anstillda.

Anders Dahlstrém fortsitrer:

— §jiilva affirsmodellen zr
inte s4 dum om man bara vigar
driva pa kedjans utveckling.

Vi maste hitta minsta gemen-
samma nimnare som alla miste
stilla upp p4. Man miste rikna
med att vissa hoppar av och att
alla vill inte vara med.

Trots att strategin skiljer
sig mellan telekedjorna pekar
det mesta pa att enskilda ater-
forsiljare méste anpassa sig till
deras krav for att 6verleva pa
marknaden.

Text: Anne Pettersson
anne.p@telekomidag.com

| Lagoratt

Eva Fredrikson
Advokat spec
telekom vid adyv irma ge KB

KO kraver angerréatt
vid canvasforsaljning

Konsumenter som handlar produkter och tjénster via tv-
shop, postorder, internet, telefonférsaljare eller dérrférsalj-
ning har enligt distans- och hemférsaljningslagen rétt att
angra kdpet inom 14 dagar. Syftet med 4ngerratten &r att
skydda konsumenter mot patringande forséljare och fran
att fatta ogenomténkta beslut i stressade situationer. Reg-
lerna om angerritt vid hemférsilining inférdes | Sverige
redan p& 1970-talet som ett resultat av alla dammsugar-
férséljare som ringde pa i svenska hem. Nar Sverige 2005
inforde EUs distansférsaljningsdirektiv utokades anger-
rétten till att omfatta ven internet- och telefonforsiljning.

Reglerna om &ngerratt galler inte vid tillfallig forsaljning
som sker pa offentliga platser, sdsom tagstationer, kip-
centrum, gator och torg; sa kallad canvas- och eventfér-
sdljning. Denna typ av férséljning har pa senare ar 6kat
i Sverige. Sedan inférandet av férvalsméiligheten 1999,
da det blev lattare for nya operatérer att erbjuda fasta
och mobila kommunikationstjénster, har ett 6kat antal tele-
operatdrer borjat anvinda siljare pa offentliga platser fér
att finna nya kunder.

Detta har lett till att Konsumentverket, Konsumenternas
tele- och Internetbyra och Post- och telestyrelsen under
de senaste 4ren har mottagit ett 6kat antal klagomal fran
besvikna konsumenter. Manga konsumenter 4r omedvetna
om att de inte har ndgon &ngerratt vid canvas- och event-
forséljning. Klagomalen géller ofta teletjénster och hand-
lar om vilseledande marknadsféring och bristande pris-
information.

Mot denna bakgrund framférde Konsumentombuds-
mannen i bérjan av mars 2008 krav pd att regeringen infor
angerrétt dven vid canvas- och eventforsdljning. Inférandet
av en sédan angerritt diskuterades i ett av riksdagens ut-
skott redan under hosten 2007. Utskottet ansag att ett be-
hov av utSkat skydd for konsumenter vid dessa kop finns,
men valde att avvakta resultatet av den éversyn av hem-
forséljningsdirektivet som pagar inom EU.

Vissa stora foretag och operatérer har redan sjilv-
mant infort ngerratt vid canvas- och eventférsiljning.
Det aterstar darfér att se om regeringen ger markna-
den en chans att vidta sjélvreglerande atgérder eller om
Konsumentombudsmannens krav pa utékad angerritt
inférs i svensk ratt.
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