HUR UTNYTTJA TEKNIKENS MOJLIGHETER FOR ATT SAKERSTALLA
SAKERHET, ENKELHET OCH OKAT KUNDVARDE?
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Idag finns 16sningar och férutsattningar for att dka sékerhetsnivaer, minska kostnader och forbéttra
bekvamligheten for anvandare. Kort sagt: for att hdja kundvdardet.

ldag ar infrastrukturen som maojliggor digitalisering utbredd, och avancerade produkter och
system tillgangliga for de flesta. Det mdjliggdr nya tjdnster och integration med andra system.

Dagens teknik gor det mojligt att dvervaka och styra enheter pd distans, samt att centralisera
processorkraft och lagring. Det gor fjarr- och molntjanster maéjliga, vilket skapar hogre
kundvdrde och minskar kostnaderna. Helt nya tjénster kan ocksé utvecklas, inte minst inom
automation dér sékerhetssystem och sensorer anvénds for andra dndamdall.

Sjunkande eller stillastdende vinstmarginal, sdrskilt inom B2B. Det beror pd en hdgre fransparens
p& marknaden och standardisering av produkter och dppna protokoll, vilkket pressar priserna.

« | takt med att IT och fysisk sGkerhet integreras kommer nya aktoérer in p& marknaden. Nya
kompetenser och affarsmodeller provas och kundernas féorvantningar och behov utvecklas.




UTMANINGAR

Drivkrafterna for forandring finns i hela vardekedjan. Anvandarbehovet okar och
blir mer komplext, viket avspeglas i hur hanteringen struktureras i organisationen.
Leverantdrernas mojligheter att leverera pdverkas av teknikutveckling och
skapande av nya affarsmodeller, som mdste forankras i en utvecklad formdéga.
Samtidigt finns ett viktigt mellanled mellan leverantorer och anvandare, dar lagkrav
och branschens regelverk spelar en stor roll och dér mellanhdnder som facility
management bolag och foreskrivande led stdller sarskilda krav.
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UTMANINGAR: KUNDSIDAN

Det &r anvandarnas forvantningar och behov som ér den primdéra
drivkraften for de foréndringar som sékerhetsbranschen stér infor. |
grunden &kar behovet av sdkerhet och spdnner éver fler omréden i
verksamheten: det gdller fysisk sGkerhet, IT sdkerhet och finansiell

VERKSAMHET riskhantering samt operativt verksamhetsskydd.
ORGS’%NTE’:A‘TION Behovet blir ocks& mer komplext. Trender som BYOD, fillfdlliga kontor
och nomadarbete, immateriella tillgdngar lagrade i molnet m.m.

UPPMARKSAMHET bidrar fill det. Tillsammans innebdr det nya utmaningar dar olika
system och organisationsenheter ndrmar sig varandra.

Hur sGkerhet i bred bemdarkelse hanteras avgors ytterst av den specifika verksamheten som
bedrivs och av organisationsstrukturen. | ménga fall minskar den organisatoriska
uppmdarksamheten pad fysisk sékerhet till formdan for andra varden. Det gor att andra
intressenter an de traditionella kontaktytorna for sGkerhetsleverantdrer spelar en allt stérre roll.

Digitaliseringen av kommunikation och sdkerhetsldsningar dkar ocksd behovet av integration
mellan olika system hos kunden. Darfor blir b&dde ansvarsfrdgor och servicenivéer mer
komplexa att hantera, och kréver kompetens frdn leverantérens sida som gaér bortom det
egna erbjudandet.

S&kerhetsleverantdrer moter darfor ofta nya krav frédn kunden. Det dppnar for utvecklade
affarsmodeller men kréver ocksé ett fokus pd Idngsiktigt kundvérde. Det dr inte enbart
sékerhetsnivéin som dr avgdrande utan dven avkastningen pd investeringen




UTMANINGAR: LEVERANTORER

Teknik, I6sningar och industristrukturen idag innebdr en varld av
nya maojligheter inom sdkerhet. Det handlar om direkta
effektivitetsvinster och kostnadsbesparingar, till exempel genom
fiarrstyrning, minskade fellarm, proaktiv och optimerad service
samt cenftraliserad infrastruktur som ger skalfordelar. Det ger

AFFARSMODELL battre forutsattningar for att leverera heltdckande
SALJIFORMAGA verksamhetsskydd och dérmed betydligt hdgre kundvarde en
LEVERANSFORMAGA

vad som fradifionellt varit majligt. Dessutom kan installationer
integreras med andra system och leverera ytterligare varden
som gdr bortom s@kerhet, till exempel energioptimering.

Samtidigt ar det kritiskt att nya I6sningar speglas i nya afférsmodeller. Fokus gdr frén att
enbart handla om sdkerhetsnivder till att handla om det och avkastningen pé
investeringen. Helhetsdtaganden krdver val definierade och tydliga serviceavtal, ddr
ansvar och nivéer &r specificerade. Prestationen mdste kunna foljas kontinuerligt genom
relevanta nyckeltal och atgdrder for att kontinuerligt och successivt forbattra
kundvdérdet mdste anvdandas.

Allt detta stdller stora krav pd leverantérernas formdaga att konstruera komplexa
|6sningar som for kunden skapar en enkelhet, pd Iangsiktig uthdllighet, pd formdgan hos
salj- och servicepersonal.




UTMANINGAR: MELLANLED

En stor utmaning for forandring ar att leverantorer och
kunder ofta inte ér néra varandra. Det finns manga
mellanled, beroende dels pd lagkrav men ocksé bland
annat pd normer, vérdekedjor, 1&g prioritering och/eller 1&g
LAGKRAV bestdllarkompetens.
NORMER Genom nya upphandlingsdirektiv — som kommer bé&de frédn
UPPHANDLING . o . . ° .
FORESKRIVANDE LED lagstiftare och fran investerare — blir det ocksa allt viktigare
att beakta varden som hdllbarhet och sociala effekter och
forndlla sig till dem.
Att vara 1&ngt ifrdn slutanvé&ndaren dr en utmaning for att forstd verksamheten
och anpassa losningar efter specifika kundbehov.
Samftidigt behover inte mellanled vara ett hinder for utveckling. De kan istdllet
utgora kompletterande delar som tillsammans bidrar med en helhetslosning. Har
krdvs det en stor forstdelse fran alla parter for hur varde skapas i slutledet och hur
sAkerhet bidrar till det, och en dppenhet for att samverka i affdrsmodeller och
ansvarsfrégor.




VART VILL VI?

En grundforutsattning for att leverera sdkerhet som funktion ar att erbjudandet ar
tydligt och héjer kundvdardet. Det kréver i sin tur en djup forstdelse for varje kunds
specifika verksamhet och organisation. Ett Idngsiktigt partnerskap mdste ocksd vila
pd& Oppenhet och mojlighet att félja hur leverantdren presterar. Samtidigt dr det
kritiskt att avancerade tekniska |6sningar inte bidrar till okad komplexitet utan istallet

forenklar for kunden och brukare.

Kostnads- Enkelhet Verksamhets- Funktion-
besparing skydd alitet




VAD BEHOVER VI GORA?

Expanderande och ufvecklade ..

erbjudanden mdste bygga pd ett KUNDVARDE

tydligt och synliggjort kundvarde.

Det kan innefatta:

« Ratt sékerhetsnivéer

: E’fpg(giggfg?jasj ;if;ilﬁwfglgg En hégre kundnytta fc')'rufsc'jfferoen ndra
relation till kunden. Det kréver férstaelse fér:

* Verksamheten
* Organisationen
1 « Sdrskilda krav

— = RELATION

Féretag mdste sGkerstdlla férmagan att i termer av :

FC")RM/Z\GA « Affarsmodeller

« Sdliférmaga
* Ansvar for helhet




VAGEN FRAMAT

Nu tar vi ett gemensamt tag for att underl&tta for bdde leverantdrer och
anvandare att ta ndsta steg i resan mot en mer vardefull sGkerhet. Det ar en
kraftsamling for att hoja formdagan i sékerhetsbranschen, tydliggdra potentialen
som finns och starka samverkan i hela ekosystemet runt anvandarna. Syftet ar
ytterst att réja undan hinder och underlatta for enkel och kostnadseffektiv
upphandling av sdkerhetstjanster. For att dstadkomma detta initierar vi en serie
rundabordssamtal, som valkomnar alla intressenter, for att:

- Utarbeta standardiserade och vedertagna nyckeltal samt servicenivder i avtal

« Ta fram samverkansformer mellan branscher for aft skapa erbjudanden over
granserna som levererar hogre kundnytta

 Diskutera hur vardefull skerhet behandlas som ett foremal for revision

« ldentifiera kundbehov och best practice for att leverera hogre kundnytta

-  Oka forstéelsen for de tekniska méjligheterna att leverera vardefull sékerhet
- Oka férstéelsen for de krav som kommer stdllas pd leverantdrer i framtiden
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