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OM å bli med i styret
Les mer om det nye styret på side 3. Er du interessert å 
bli med i denne hyggelige gjengen i 2009 eller 2010? 
Ta da en prat med oss på SBN.

OM å bli partner
Våre partnere har alle sammen har god kompetanse på 
SAP, samarbeider med SAP og er de beste SAP konsu-
lentbedriftene i Norge.  Er du interessert å bli en del av 
denne utvalgte gruppen med partnere? Da skal du ta en 
prat med Aksel Fredrik Sinding.

OM å annonsere.
Det er mulig å annonsere både på web og i nyhetsbre-
vene, som sendes ut hver fredag til det norske SAP 
miljøet. Ønsker du å annonsere ledige stillinger, produk-
ter eller andre aktiviteter, ta da kontakt med oss på 
22441175.
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Hei,
Du holder i et nytt nummer av SBN Nytt, der S 
står for SAP, B for brukerforening og N for Norge.
Du får dette medlemsmagasinet fordi
- vi tror du er interessert av inneholdet og
- vi vet at du �nnes i SAP miljłet.

Har du en kollega som også burde få dette magasinet?
Send da en e-post til sbn@adfahrer.com

Aksel Fredrik Sinding, kontaktperson for SBN,  
te�er dere på telefon 22 44 11 75 eller 
e-post afs@adfahrer.com.

Ønsker du svar på spłrsmål rundt SAP, tips fra andre eller 
 å łke din kunnskap innenfor forskjellige SAP områder?
 
Ta da kontakt med oss, og så skal vi forsłke å hjelpe deg. 
Hvilke tema łnsker du mer informasjon om?

OM å bli medlem.
Den bedriften du arbeider i er sansynligvis allerede 
medlem av SBN, og da får dere SAP informasjon, rabatt 
på seminar/konferanser, gratis webinar og innloggings-
muligheter på SBNs fagweb. Du kan kontrollere dette på 
www.sap-sbn.no.

Det skjer mye spennende i 2008.
SBN administreres av en profesjonell bedrift, noe som 
betyr at aktivitetsnivået og annet er høyt.

Jobber du med SAP og ikke får våre e-postnyhetsbrev 
hver uke, da må du ringe eller sende en e-post til oss.

Send en e-post til sbn@adfahrer.com.

Vil du vite mer eller prate med noen i vår administrasjon, 
ring da 22441175.

Fra venstre Håvard Rye, Morten Moa, Geir Byberg, Eldar Sveinung dy, Terje Eriks-
tad, Bodil K. Melberg, Eva-Maria Fahrer (Aksel Fredrik Sinding fotograf)

Morten Moa (leder) 
fra Spring Consulting.
Morten Moa, nylig ansatt som konsulent i Spring 
Consulting. Han har tidligere jobbet som systemsjef 
i Felleskjłpet og deriblant med SAP siden 1997. Har 
bidratt aktivt i SAP brukerforening Norge bl.a som 
foredragsholder og som styremedlem i SBN styret siden 
1999.

Eldar Sveinung dy (nestleder)
fra Mills.
Eldar Sveinung dy, IS Sjef, Agra Gruppen (Mills DA / 
Foodmark AB / Graasten Salater AS). 
Eldar Sveinung dy jobbet med prosjektstyrings- system-
er på 1980-tallet og på 1990-tallet som konsulent innen 
beslutningsstłttesystemer. Han har vært systemsjef i 
industriselskapene Aker Material Handling og Coca-
Cola, og har de siste 8 årene ledet systemavdelingen i 
Agra Gruppen.

Håvard Rye (sekretær) 
fra Gyldendal Norsk Forlag. 
Håvard Angen Rye, IT-sjef i Gyldendal Norsk Forlag AS. 
Har vært prosjektleder ved innfłring av SAPs medi-
alłsning i Gyldendal Norsk Forlag AS. Han har tidligere 
jobbet som łkonomi- og IT-sjef i NIJOS, Finansdepar-
tementet og Politiets data- og materielltjeneste, bl.a. som 
łkonomi- og IT-sjef, og med programvareutvikling i 
DATEV eG i Tyskland.

Bodil K. Melberg (kasserer) 
fra TOOLS Rogaland Jernvare.
Bodil K. Melberg, IT-ansvarlig i TOOLS Rogaland 
Jernvare. Var prosjektleder ved implementeringen av 
SAP i 1998, og har siden den gang jobbet med SAP. Hun 
jobber spesielt med modulene SD og MM, og er nå igang 
med implementering av WM.

Geir Inge Byberg (styremedlem) 
fra StatoilHydro.
Geir Inge Byberg, avdelingsleder i StatoilHydro. Han 
har jobbet med SAP siden 1999. Implementering, 
forvaltning og videreutvikling av SAP-lłsninger for 
Dri�, Vedlikehold og Modi�kasjoner på Statoil�s anlegg 
(PM/PS). I en periode fagansvarlig for Statoils lłsninger 
innen dette området. Nå avdelingsleder for et komp-
etansesenter i �Plant Solutions� som leverer IT-tjenester 
til alle StatoilHydro�s prosessanlegg onshore- og o�shore.

Terje Erikstad (styremedlem) 
fra Nidar.
Terje Erikstad, Logistikksjef fabrikk hos Nidar AS. 
Han har jobbet med SAP siden 1998, implementering 
og forbedringsprosjekter PP/MM/WM. Han har vært 
system-konsulent i Orklabrands, 1998-2001, Logistikk-
konsulent Nidar, 2001-2005 og de siste 2 årene ledet 
avdeling med ansvar for produksjons-planlegging og 
avrop.

Eva-Maria Fahrer 
(assosiert styremedlem) 
fra Adfahrer AB.
Eva-Maria Fahrer, leder i Adfahrer. Hennes rolle er å 
delta i SBN styret fra Adfahrer, vertinne og moderator 
på konferanser mm. Hennes bakgrunn har hun fra et 
oljeselskap, der hun hun hadde ansvaret for det nordiske 
SAP systemet, tidligere jobbet som SAP konsulent, revi-
sorkonsulent og utdanningsadministratłr.

Du får dette magasinet fordi� SBN styret 2007 - 2008.

På młtet 15. oktober 2008, kl 16:30 
forlater fłlgende to styremedlemmer styret:
Morten Moa (leder) og 
Bodil K. Melberg (kasserer) 

Forslag til nye styremedlemmer: 
Anne Karin Rinde fra Lyse Energi og 
Jan �orsen fra UIO

Aksel Fredrik Sinding
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SBN partnere 2008 er... ...gode selskaper.

BasisConsulting

Bli SBN Partner - et SAP nettverk 
SBN er et stort nettverk av SAP brukere og kunder i Norge. Vi samarbeider også med brukerforenin-
ger i Sverige, Finland og Danmark.

¯ være SBN-partner betyr at man kan pro�lere seg på SBN sine internettsider, i nyhetsbrevene og i 
SBN Nytt. Dere har muligheten til å skrive artikler og annonsere i SBN Nytt, og ikke minst delta på 
våre seminarer som forelesere.

For å bli SBN-partner må virksomheten jobbe med SAP installasjoner, dri�, utvikling eller produkter 
som kompletterer SAPs produkttilbud.



RFID er strekkodens arvtaker. RFID er en liten 
identi�kasjonsbrikke som ved hjelp av radi-
osignaler kan kommunisere med en leser. RFID 
brukes til å gi gjenstander en unik identitet, f. 
eks. containere, postforsendelser og matvarer. 
Systemet er allerede i bruk hos en lang rekke ak-
tłrer i hele verden, i et bredt spekter av bransjer. 
Bruksområdene og nytteverdien for produsenter, 
distributłrer, forhandlere og forbrukere er enorm. 
Et par eksempler: 

� Reduksjon av CO2-utslipp:  
Systemet e�ektiviserer transport og sikrer raskere 
levering ved at man til enhver tid vet hvor varen 
be�nner seg, og hva som er den mest e�ektive 
ruten til bestemmelsesstedet. University of Ar-
kansas i en undersłkelse foretatt i samarbeid med 
Walmart i USA dokumentert at RFID vil medfłre 
reduksjon i CO2-utslipp. 

� Matvaresikkerhet:  
La oss tenke oss at e-coli bakterier er oppdaget i 
en bestemt matvare. 
Teknologien gjłr det mulig å gjłre en rask og 
kirurgisk tilbaketrekning av alle pakker av den 
bestemte varen. Man vet med sikkerhet hvor  
pakkene er, og hvor mange det dreier seg om. 
Skulle de ved en feiltakelse havne i handlekurven 
og allikevel komme til kassen, vil systemet gi 
beskjed om at varen ikke kan selges. 

Den lille brikken er allerede montert på over 
80.000 av Gildes plastkasser som brukes til lever-
ing av varer til butikkene. Blant andre aktłrer 
som har tatt i bruk RFID nevnes Metro Group 
, Ringnes, AGA Gass, Deichmannske Bibliotek, 
Aker Solutions med mange �er. Globalt er kan-
skje et prosjekt i Kina det aller stłrste, der alle 
innbyggere skal få et RFID basert ID-kort tilsvar-
ende våre e-pass. Produksjonen går raskt, og  ca. 
200 millioner kinesere får slike kort hvert år.

RFID bruker en global standard for merking, 
EPC Electronic Product Code, som er en   
objektidenti�kasjon. Tenk deg at du merker golf-
baller med RFID, tildeler en EPC code, og legger 
dem etter hverandre utover i verdensrommet. 
Raden av gol�aller vil da rekke 13 millioner lysår 
� noe som er det hittil �ernest registrerte sted i 
verdensrommet.

�RFID vil medfłre en langt mer IT-strukturell 
endring enn det  Internett har representert�, sier 
daglig leder ved RFID Innovasjonssenter, Roar 
Lorvik. �RFID er allerede en sentral del av virke-
ligheten for en rekke virksomheter.  
Myndighetskrav vil gjłre at langt �ere må forhol-
de seg til teknologien de neste årene. Eksempelvis 
krever nå både Walmart i USA og Metro i Tysk-
land RFID-merking�, fortsetter han. Leverandłrer 
som leverer f. eks. paller uten RFID/EPC-merk-
ing, får en faktura fra Wallmart/Metro for det 
arbeid med RFID merking som da må utfłres. 
Kommer dette til Norge?

Norge er ledende på RFID i Norden. Kom-
petansesenteret RFID Innovasjonssenter AS 
(RFIDlab) eies av GS1 Norway.  Senteret har 
en lang rekke partnere, og leverer i samarbeid 
med disse både rådgivning, utvikling og forskn-
ing.  IT-konsulentselskapet Bouvet ASA er en av 
partnerne. �RFID er et sentralt tema i en rekke 
av prosjektene vi kjłrer for våre kunder. Det er 
essensielt for oss å være partner av RFID Innovas-

Reduksjon av CO2-utslipp og større matvaresikkerhet med RFID

Norge er best i Norden på forskning og bruk

Roar Lorvik, daglig leder i RFID  
Innovasjonssenter AS.

Utdannelse fra BI, Økonomisk 
Hłyskole, og Statens Lærerskole handel/
kontor. Har 16 års erfaring fra Indus-
tribedri�er som Nobł, NEBB, Kværner, 
Christian Rovsing (DK) innen MPS 
Material- og produksjonsstyring, Logis-

tikk og IT systemer. Fra 1984, Konsulentvirksomhet innen 
logistikk, ERP systemer og IT-lłsninger. Er Dataforenin-
gens faggruppe for SCM Supply Chain Management

Tom Gulbrandsen, leder av tjenesteområde 
SAP i Bouvet ASA

Tom W. Gulbrandsen kom til Bouvet 
ASA april 2007 etter å ha vært adm. 
dir. i R5 Consulting AS siden 2003. 
Tom har jobbet i ERP bransjen i 25 
år hvor han på 80 tallet startet opp 
LCS/Multi i Norge. På 90 tallet jobbet 

han som Business Analyst globalt med utgangspunkt fra  
IBM i USA for deretter ta et vertikalt industriansvar i  
IFS konsernet.

Forfattare:

Tips! Foredrag av Roar Lorvik på SBN 16. oktober 2008. 

Presentasjonens innhold:

Har man råd til å la være å interessere seg for RFID?
En global standard gjør at internasjonal business, myndigheter og miljø stiller høye krav og er pådrivere for bruk 
av RFID. Teknologien har vært tilgjengelig lenge, for eksempel store norske handelsbedrifter kan komme til å 
stille krav til sine leverandører om RFID-merking på samme måte som det er blitt gjort i USA og EU. Viktigst er 
allikevel kravet fra det offentlige, en direkte konsekvens av EUs matvaredirektiv.  
Vi får også en ”supply chain demo” som er utviklet av EUs Bridge Project

jonssenter for å kunne tilby den beste rådgivnin-
gen og de beste lłsningene til markedet på dette 
området�, sier Tom Gulbrandsen, leder av Bouvets 
SAP-miljł.

Det er viktig å velge riktig samarbeidspartner 
når man skal ta i bruk RFID. RFID handler om 
forretning � ikke bare teknologi. En partner błr 
dermed ha både teknisk og forretningsmessig for-
ståelse for å kunne utnytte mulighetene optimalt i 
virksomheten det gjelder. Man błr også stille krav 
til ERP-miljłer om standardiserte knytninger rent 
teknologisk, for dermed å sikre lave forvaltning-
skostnader.

Anvendelse av RFID vil bli sterkt drevet av 
dels myndighetskrav og dels klare markedskrav. 
Derfor må man sette krav til leverandłrer og 
konsulenter om forretningsforståelse knyttet til 
vare�yt , beslutningsstłtte og rapportering.  Dette 
fordi man er i forretningskritiske prosesser og 
hendelsesstyrte aksjoner i forhold til bl.a. lovstri-
dige avvik. Man błr innrette rapporteringer og 

datavarehus til å inkludere underlag for proaktive 
så vel som reaktive rutiner. RFID gir hendelses-
styrt informasjon, noe som sikrer at man kan 
ha full kontroll. Det er opptil hver virksomhet å 
utnytte dette fortrinnet.
RFID Innovasjonssenter er et viktig virkemiddel 
for å teste ut praktiske sider som kjennetegner 
ulike miljłer eller ulike forsyningskjeder.

Tips!  
Foredrag av Roar Lorvik,  
på SBN 16. oktober 2008.

En global standard gjłr at International busi-
ness, myndigheter og miljł stiller hłye krav og 
er pådrivere for brukav RFID. Teknologien har 
vært tilgjengelig lenge, og som eksempel kan store 
norske handelsbedri�er komme til å stille krav til 
sine leverandłrer om RFID merking på samme 
måte som det er blitt gjort i USA og EU. Viktigst 
er allikevel kravet fra det o�entlige, en direkte 
konsekvens av EUs matvaredirektiv.
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Norge er ledende på RFID i Norden.Reduksjon av CO2-utslipp ....



Globalisation means that companies are 
being faced with new challenges all the 
time. In the course of this international 
expansion, complex processes are becoming 
increasingly automated. To guarantee 
smooth company-wide business processes 
based on di�erent enterprise applications, 
it is necessary that all so�ware systems are 
operated optimally by the employees or 
users. Modern knowledge transfer methods 
contribute to process optimisation and 
quality assurance. 

Current studies have shown that employees 
place importance on understanding 
the bene�ts that IT systems in use o�er 
them. At the same time, they complain 
about insu�cient further education and 
quali�cation possibilities. �e reasons are 
plain to see: In the course of globalisation, 
IT infrastructures are becoming increasingly 
complex and the required know-how is more 
and more specialised. At the same time, IT 
strategists, decision makers and network 
managers are now confronted with a growing 
variety of solutions and products. Continuing 
progress demands considerable �exibility 
from employees: Key factors for success 
are corresponding training and further 
education as well as target recruitment of 
quali�ed personnel.

Employee quali�cation through  
knowledge transfer.  
Nowadays, the necessary knowledge transfer 
to guarantee and increase e�ectiveness with 
regard to the use of enterprise applications in 
handled electronically. At the beginning, the 
demand for know-how has to be analysed, 
so that the required content can be provided. 
In addition to imparting knowledge, 

performance reviews of the know-how 
are crucial. In this way, it is possible to 
identify weak points and to optimise as 
well as adapted the earmarked contents to 
the corresponding requirements. Online 
courses and online help are tools to achieve 
knowledge transfer. Flexible and innovative 
solutions are needed, which satisfy the 
continually growing global demands of 
companies.

Just-in-time-learning as  
the technology for the future. 
�e global trend in the area of employee 
quali�cation is heading in the direction 
of modern concepts which facilitate a 
contemporary style of working. �In many 
countries, just-in-time learning has proved 
to be a forward looking technique� explains 
Kim Larsen, Nordics Sales Director at the 
company datango AG. By navigation aid 
of the �datango knowledge suite�, users are 
guided within the live application and receive 
direct on-screen support. Right from the 
start, user performance and user acceptance 
is assured. Larsen explains the advantages: 
�Since employees become familiar with 
the new applications in the shortest time, 
the smooth introduction of new systems is 
guaranteed. Daily work is more convenient 
and productivity is increased. At the same 
time, working time, costs and training 
expenses are saved and employee satisfaction 
is increased.� 

By using online navigation help, companies 
are able to increase the pro�tability of 
their systems e�ectively and measurably. 
Furthermore, the quali�cation of their 
employees is an investment in the future.

Training and further education as a 
success factor �e fact that this investment 
is worthwhile in many respects can be 
underlined by the following issue: According 
to recruitment demand studies, despite the 
high unemployment rate it is not possible 
to �ll vacant posts due to the lack of skilled 
personnel. �e reaction of many companies 
is a stronger focus on training and further 
education. For this reason, it should not 

be forgotten that knowledge moves freely. 
Consequently instead of limiting knowledge 
transfer, companies should encourage 
it. It has to be taken into account, that 
non-optimal knowledge transfer can be 
a disadvantage � not only with regard to 
specialised sta�, but also in the context of 
business performance. 

Author: Nina Butzke,  
PR and Marketing Manager at datango AG

IT Quali�cation and  
Further Education as an Economic Engine

Just-in-time-learning
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IT Quali�cation as an Economic Engine

About Nina Butzke: 
She has a diploma in Business Administration and Master in  
Communication Studies and Political Sciences  (1999 - 2006) 
She was a working student at DaimlerChrysler Financial Services  
Academy (1999 to 2004)
She joined datango AG in Berlin in January 2005, has since then been  
responsible for the PR and Marketing department. Nina Butzke



Vi som SAP-konsulenter har ikke bare ansvaret 
for å levere tjenester av hły kvalitet. Vi har også 
ansvar for å skape en god bestillerkompetanse. 
Med to aktive aktłrer blir nemlig leveransen 
ytterligere forbedret.

Ja, bredden i ansvaret hos leverandłren er 
langt stłrre enn det å levere tjenester til avtalt 
pris og med den avtalte kvaliteten. Vi skal også 
ta ansvar for at du som bestiller av tjenester łker 
din kompetanse i forhold til innkjłpsprosessen. 
Dess mer bestilleren utvikler sin kompetanse 
på området, dess bedre blir leveransene. Og 
dess bedre leveranser, dess stłrre suksess for 
kundens virksomhet. Vi i Basis Consulting AS 
fraskriver oss ikke ansvar, men er i stedet vårt 
ansvar bevisst. Hos oss ser vi ikke på oppdraget 
som enveiskommunikasjon. Dette handler i 
hłyeste grad om toveiskommunikasjon - eller 
interaktivitet for å benytte et favorittbegrep i 
dagens medieverden.

Det ligger et ikke så lite ansvar hos 
oss som konsulenter i å stimulere til  

toveiskommunikasjon. Dette har vi etterhvert 
både lang og god erfaring med. Ikke bare 
er SAP komplekst. Det er i tillegg systemer 
som utvikler seg over tid � og som krever en 
kontinuerlig kompetanseutvikling for å holde 
seg à jour. Vi jobber dłgnet rundt med å utvikle 
denne kompetansen. Samtidig legger vi stor 
vekt på å viderefłre kompetansen til kunden, 
enten gjennom den jevne dialog, eller gjennom 
strukturerte lłp og leveranser. På denne måten 
utvikler vi bestillerkompetansen.

Det �nnes mange aktłrer på ulike 
kompetansenivåer blant tilbyderne i de marked vi 
opererer i. De ulike aktłrene vektlegger også det 
å stimulere til bestillerkompetanse ulikt. Hos oss 
i Basis Consulting har dette området svært hły 
prioritet. Vi łnsker å ha kompetente kunder som 
setter krav. Det stimulerer oss til videre utvikling.

Ingen ting er mer morsomt å 
registrere enn at kunden oppnår 
suksess i sine respektive markeder. 
Gode relasjoner mellom kunder og leverandłrer 
gir også store merverdier for kunden. Dyktige 
diskusjonspartnere utvikler alle aktłrer. De 
lengste kunderelasjonene får man om man har 

kunder som er presise på hva man łnsker 
� eventuelt presise på hva man ikke har 

kompetanse på. Det er vår klare erfaring. 
Fungerer kommunikasjonen kommer 

man alltid i forkant av problemene. 
Da kan man jobbe o�ensivt � og 
slipper en defensiv jobbing hvor 
man hele tiden ligger i etterkant i 
prosessene.

I tillegg er det verdt å nevne at 
profesjonelle kunder skaper en 
forventning om profesjonelle 
leverandłrer. Jobber man med en 
kunde som stiller ekstra krav til 
de lłsninger man foreslår, vil man 
automatisk strekke organisasjonen 
enda litt lenger for å kunne 
młte, eller overgå, kundens 
forventninger.   Når derimot et 

kundeforhold ikke fungerer på denne 
måten, blir det lett komplikasjoner � og 

ikke minst mer kostbart. Ved feilleveranser 
eller dårlige leveranser er både kunde og 

leverandłr skadelidende. Kunden får utgi�er 
uten e�ekt. Leverandłren mister troverdighet i 
markedet. Kort sagt: en tapssituasjon for begge 
parter.

Det er slik vi ser det, to årsaker til at et selskap 

vil sette ut tjenester til eksterne 
leverandłrer. Det ene er 
manglende kapasitet internt. 
Det andre er at man innser 
at kompetansen ikke besittes 
internt. Kan man innenfor 
kundens virksomhet argumentere 
bevisst med en av de nevnte 
årsaker, styres bestillingene på 
en hensiktsmessig måte. Dette er 
en god basis � og et fłrste steg 
� for å de�nere og bli bevisst sine 
behov og for å sikre en plattform 
til bestillerkompetanse. 

Det at mange kunder łnsker å 
minimalisere bruken av ekstern 
hjelp, er noe vi skal og må 
respektere. En tjenesteleverandłr 
med kundefokus respekterer slike 
holdninger og słrger samtidig for 
at kunden når sine målsettinger 
gjennom å legge til rette for dette. 
Slikt skaper nemlig troverdighet. 
I en verden hvor utviklingen 
skjer rekordraskt vil kunden 
o�e ha kompetanse og mulighet til å håndtere 
gårsdagens IT-lłsninger selv. Tjenesteleverandłren 
må være den som hjelper kunden med å utvikle 
sin virksomhet ytterligere ved å være oppdatert på 
de ferskeste lłsningene. Slik skaper man business 
sammen � og słrger for at kunden utvikler seg i 
takt med tiden innen eksisterende markeder eller 
gjennom utvikling og innpass inn i nye markeder.

Vi i Basis Consulting har nå snart 10 år bak 
oss som konsulenter. Vår erfaring viser at łkt 
bestillerkompetanse er svært viktig for at kunden 
skal få realisert sine mål. Skal man lykkes, skal 
man også være aktive i forhold til å de�nere sine 
problemstillinger og mål. Derfor trives vi best med 
kunder som vet hva de vil og som har ambisjoner.

Kvali�serte kunder er utfordrende og gode kunder. 
Kunder som setter krav er også vinnerne i sine 
respektive markeder. Og kunder som er vinnere 
� eller som łnsker å bli vinnere � er det vi i Basis 
Consulting trakter etter. 

Derfor har vi også lyktes stort med å få en 
vinnerportefłlje med hły bestillerkompetanse i vår 
kundeportefłlje. 

Vi łnsker å se våre kunder som vinnere. Det gjłr 
oss som leverandłr både stolte og fornłyde!

Rune Kristian Øien 
Daglig leder Basis Consulting AS

www.basisconsulting.no

Vi har ansvaret

ΧŦƻǊ ň ǎǘȅǊƪŜ ōŜǎǝƭƭŜǊƪƻƳǇŜǘŀƴǎŜƴ

Vi som SAP-konsulenter 
har ikke bare ansvaret for 
å levere tjenester av høy 

kvalitet.

 Vi har også ansvar 
for å skape en god 

bestillerkompetanse. 

Tips!  
SBN konferansen 2008

Workshop  
Bestillerkompetanse.
Taler: Jørand Strøm fra Basis 
Consulting, Jan Thorsen fra 
Universitetet i Oslo og  
Jan Erik Nessmo fra Zalaris. 

Workshop  
Teknikk. 
Taler: Jan-Gunnar Kokkvoll  
Basis Consulting. 

Vi har ansvaret �for å styrke bestillerkompetansen
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Konsulent Eirik Stenberg i  Basis Consulting AS  
vet bedre enn de �este at testing av komplekse 
systemer er vesentlig. Derfor er han testleder.

- Det å være testleder handler fłrst og fremst om 
det å kommunisere. Du skal gi kunden trygghet, 
og kundens behov og forventninger skal tas på 
alvor. Det er lett å undervurdere kunden når det 
handler om leveringer av systemer. Det akter ikke 
vi i Basis Consulting å gjłre, sier Eirik Stenberg.

Eirik Stenberg fra Bergen legger vekt på toveis 
kommunikasjon. Selger av tjenester skal ikke 
overkjłre kunden. Da går ting svært o�e feil. 
Kundens behov skal tas på alvor.

- Toveis kommunikasjon er avgjłrende. Det 
er kunden som kjenner seg selv og sine behov 
best � og ikke leverandłren av tjenester. Vi som 
konsulenter og leverandłrer av tjenester må alltid 
være lydhłre for kundens behov. Det er da vi får 
de beste resultatene, sier Stenberg.

Gjennom kommunikasjon skapes troverdighet. 
Dette gjelder i hłyeste grad også for dem som skal 
levere SAP-tjenester.

- Det er avgjłrende for vår troverdighet at vi 
kommuniserer godt med kunden. Kunden må få 
eierskap til prosessene. En suksesshistorie skal 
være kundens historie � og ikke vår, mener Eirik 
Stenberg.

Som testleder er han bindeleddet mellom kunde 
og leverandłr. Det krever integritet og ryggrad.

Med erfaring fra kjłpersiden i dette markedet, 
har jeg sett hvor viktig det er at leverandłren 
tar kundene på alvor. Det handler om å forstå 
kunden, sier Stenberg. Han er ikke i tvil om hvor 
fokuset skal være i slike prosesser.

- Det aller viktigste er at man har fokus på 
kunden. Det er tross alt kunden som skal motta 
systemet. Fra kjłperside har jeg virkelig opplevd 
at det ikke alltid er slik � og det er frustrerende. 
Slike opplevelser får derimot ikke våre kunder, 
forsikrer Stenberg

Selv om det testes aldri så mye så kan man ikke 
være 100 prosent trygg, i alle fall hvis systemene 
er komplekse.

- Uansett hvor mye man tester, så kan man aldri 
garantere at det ikke blir feil. Det handler i stedet 
om å redusere risikoen for at feil oppstår. Ved 
god testing får man i alle fall bort de �este feil, og 
forhåpentligvis de mest kritiske. Slikt gjłr man 
kunden mer komfortabel. Det er i alle fall min 
erfaring, sier Stenberg.

Konsulenten jobber hver dag med å planlegge 
testing for å redusere sannsynligheten for at det 
skal oppstå feil og problemer. For tiden er Zalaris-
kontrakten hos Universitetet i Oslo det som tar 
mesteparten av tiden hans.

- Kunden skal få de testene som den łnsker. Det 
er ikke slik at vi skal prakke på kunden tester som 
den mener ikke er hensiktsmessige. Vi skal heller 
ikke nekte kunden å teste det den mener er viktig, 
selv om det for oss kan synes lite hensiktsmessig. 
Hvis kunden blir fornłyd med testopplegget, har 
vi kommet et godt stykke på vei, sier bergenseren.

Han tre�er stadig kunder som har dårlige 
erfaringer � og łnsker for alt i verden å unngå 
systemfeil når alt skal virke. 

- Kundene łnsker o�e bedre testing enn det de har 
gjort tidligere. Vi łnsker å rådgi når det gjelder 
testing. 

Dess mer kompleksitet, dess viktigere er det med 
god og systematisk testing. Mens vi planlegger et 
testopplegg som skal være godt og hensiktsmessige 
for det respektive prosjekt, så er det kunden som 
står for gjennomfłringen. Ressursbruken styrer 
kunden selv. Jeg legger opp rammene for testingen, 
avslutter Eirik Stenberg.

Med testledelse på dagsorden

Om Eirik Stenberg: 
I 20 år har Bergenseren jobbet i Forsvaret. 
Etter utdanning fra Befalsskole og 
Krigsskole, ble han etter hvert testleder for 
Forsvarets LOS-program. 

Nå har han meldt overgang fra det å være 
kjłper av konsulenttjenester, til det å være 
leverandłr av samme type tjenester. Han 
ble fra 1 august innleid som konsulent og 
testleder i Basis Consulting. 

¢ŜǎǘŜǊ ǎȅǎǘŜƳŜǊ: 
Eirik Stenberg 
sørger for 
at kundene 
får levert 
hensiktsmessige 
tester.

Om Basis Consulting AS: 
Markedets ledende konsulentselskap 
innenfor teknisk SAP med hovedsete i 
Oslo og avdelingskontor i Arendal og i 
Trondheim.  
 
Denne hłsten har Basis Consulting også 
åpnet kontor i Stockholm. I lłpet av det 
siste året har selskapet doblet både antall 
ansatte og omsetning. 

Med leveregel � �Vi holder det vi lover� 
� er det kunden som har hovedfokus i 
Basis Consulting. Selskapet har i dag 37 
ansatte og ble startet i 1999. Omsetningen i 
2007 var på 18,5 MNOK. 

I tillegg til konsulenttjenester innen 
teknisk SAP, har Basis Consulting etablert 
tjenester innen SAP-hosting.  
 
Les mer om selskapet på 
 www.basis-consulting.no

Tips!  
Få med deg fłlgende presentasjon:  

 

Kritikaliteten rundt  
god testledelse i  

Forsvaret.
Organisering i store prosjekter  

med mange brukere.
Talere:  

Eirik Stenberg  
Basis Consulting og  

Stian Norlł�  
leder dri�savdelingen i Forsvaret.

Testledelse Testing er vesentlig
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�Kunden må få eierskap til  
prosessene�. 

�Dess mer kompleksitet, dess viktigere 
er det med god og systematisk testing�. 

�Det handler om å forstå kunden�. 
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Information from  
SAP Business Intelligence Product 
management.
�is article is a summary of the presentations made 
the 30 may 2008 when Spring Consulting had 
brought the top management in Business Intel-
ligence from SAP Germany to Copenhagen to 
get the latest Road Map for SAP BI. �e audience 
was around 50 BI consultants who asked initiated 
questions. �e answers you will �nd as part of the 
article as far as manageable. Responsible from the 
host Spring Consulting were �omas �ordmark, 
Martin Sahlin, Per-Roar Jarli, Daniel Levin and 
Samson Wajntraub who in the morning opened the 
program and whished all welcome. Please enjoy the 
following summaries:
 
�e new SAP Business Intelligence suit
Jurgen Butsman, Business Development EMEA 
open the session by presenting the road map in 
the SAP BI area. �e Road Map is a result of the 
purchase SAP made of the Business Intelligence 
companies Business Object and Outlook So�. �e 
SAP suit now includes selected previous external 
products and the solutions �t together and together 
o�er the best package available on the market. 

According to Jurgen Butsman the SAP products 
CPM, GRC and previous Business Object products 
Crystal and Xcelsius �t together in a very delicate 
way. �is was visualised as a jigsaw puzzle which 
now was complete.  �e new name of the product 
combination was Performance Optimization and 
Business Intelligence Suite and includes:
EPM � Enterprise Performance Management
GRC � Governance and Risk Compliance
EIM � Enterprise Information Management
IDD � Information Discovery and Delivery

An introduction to the  
Business Object functionality
Anders Heimer, Sales Director North East Eu-
rope, Business Object an SAP Company made an 
introduction to the functionality in the former 
Business Object (BO) Platform and among other 
things mentioned Business Objects had 5000 
employees and their head quarter in Paris as they 
were bought by SAP. 

Reporting data is found in many di�erent systems 
like Marketing systems, HR systems, budgeting 
systems, Enterprise DW, Business Apps and Excel 
and the di�erent systems are the reason for the 
di�culties in data consolidation.

�e frontend BO products are well known.
�e frontend products are in the SAP world 
recognised as advanced products but Anders 
pointed out the Business Objects suits contains 
as example backend products as well. He showed 
a slide on how the BO products already today �t 
into an SAP environment. �e slide described 
SAP NetWeaver including BW, MDM, SAP NW 
accelerator in the base and on top the products 
from Business Objects like Crystal reporting.

Since 1990 Business Object has had solutions 
certi�ed for SAP. Business Object integrates with 
Oracle, PeopleSo� etc. For the end user BO has: 
Reporting, Explore and Analyse, Present, �On the 
road� and Monitoring tools.

It�s easy to have a few KPIs  
always on top of the desktop.

�e Business Intelligence chapter is writ-
ten by EM Fahrer, Adfahrer AB

Tips!  
Få med deg fłlgende presentasjon: 

�e trinity of BI  
Business Intelligence. 
Bruke tilgjengelig data i organisasjo-
nen for å bli mer lłnnsom. 

Lłnnsomheten kommer fra bedre 
forretningsbeslutninger som påvirker 
salg positivt, forbedrer interne pros-
esser og leder til en bruk av bedritens 
resursser på en mer e�ektiv måte. 
Teknikk, kompetanse og organisasjon 
er de tre delene som bedri�en må 
investere i for å få avkastning på sin 
BI-investering.

Hvordan skape balanse mellom  
Teknikk, Kompetanse og Organisa-
sjon for å maksimere nytten av BI? 
Taler: �omas �ordmark fra Spring 
Consulting.

�e Business Intelligence chapter is 
written by EM Fahrer, Adfahrer AB

SAP Business Intelligence SAP Business Intelligence



Inside information: 
Visual Composer will live
�e SAP tool Web Application Designer (WAD) 
will be delivered for a long time and this also 
means the SAP tool Visual composer will look 
forward to a long and healthy life. According to the 
plans the Visual composer will be enabled for ac-
cessing the Business Object tool Xcelsius .
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�e Business Intelligence chapter is 
written by EM Fahrer, Adfahrer AB

�e Business Intelligence chapter is 
written by EM Fahrer, Adfahrer AB

Short about the tools. 
�e list below contains by me selected interesting 
Business Object tools, and a very short descrip-
tion.  I would like to point out, this makes the 
description incomplete, and there is more func-
tionality please read more on the web or ask your 
SAP representative. Listed the functionality I see 
as most important.

Crystal Reports 2008
�is is the reporting tool typically to be used on 
top of OLAP cubes like SAP Business Warehouse.
 A reporting solution for design, exploring, 
visualization and delivery of reports via the web 
or embedded in enterprise applications like SAP.  
End users can consume reports conduct on-report 
business modelling and execute decisions instantly 
from the report itself.

Xcelsius 2008 
A data visualization so�ware that enables users 
to create dashboards from any data source with 
point-and-click ease. Xcelsius integrates with 
Crystal Reports 2008 and many market-leading 
products.

A Dashboard Builder
�e Dashboard Builder is a drag and drop frame-
work which allows all business intelligence con-
tent to be displayed through a uni�ed dashboard 
view. It is possible to drill from high level informa-
tion to detailed review of root cause analysis.

Web Intelligence 

Web Intelligence is a self-service access to data 
and analysis in one product. With a few mouse 
clicks, users create a query from scratch, format 
the retrieved information, and easily analyze it to 
understand underlying trends and root causes. 

Voyager
Voyager is tool for business analysts who can ex-
plore OLAP data using a tool designed speci�cally 
for them.  Its analysis of multi-dimensional data 
sets and knowledge can be spread beyond a single 
department or analysis group.

Polestar 
Polestar combines the speed of search with the 
power of business intelligence. Users can use 
familiar key-word search to �nd information and 
explore directly on data. 

Live O�ce 
�is product integrates with Microso� O�ce, 
embedding up-to-the-minute corporate data in 
Microso� PowerPoint, Excel, and Word docu-
ments.  �e result can be shared over the web for 
collaborative decision-making.

Lær mer om dette ved å delta på SBN konferansen 
2008 den 15.-16. oktober i Trondheim.
Der kan du blant annet få med deg fłlgende pre-
sentasjoner:

Neste generasjon BI for SAP 
med Business Objects. 
Vi får demo av de brukervenlige verktygen i SAP 
BO med utgangspunkt i brukertyper og informas-
jonsbehov. BOs lösningsportofölje har verktyg i 
vilka ledelsens krav på overordnet informasjon 
kan blir väl tillgodosett via widgets, dashboards 
og KPI�er. Vi får lösnings exempel fra A�ecto sine 
kunder og en demo som viser hur verktygen ser ut 
og brukes. 
Taler: Jan Morten Kvistnes fra A�ecto AS. 

Workshop BPC � Budsjettering, planprosesser og konsolidering. 
Kort inledning fra tradisjonell virksomhetsstyring mot rullerende prognoser og forecasting, hva skal til? 
Workshopdiskusjon: Hvordan er budsjettet forankret i virksomhetsstyringen hos dere dag? Workshop-
diskusjon: Hvordan bedrive en mer proaktiv virksomhetsstyring? 
Samt en kort gjennomgang av stłtte verktygen i BO BPC 
Taler: Jonas Ludvigsson, seniorkonsulent og  

Data reconciliation and  
data cleaning.
Road map in the area of data reconciliation 
and cleaning contains many products from the 
Business Object suit.  �e Business Object tool 
for Data Quality improvement contains a se-
mantic Layer and tools for text Analysis. A  new 
MDM product based upon the Business Object 
Data Quality tool will be launched.

Tips! Få med deg fłlgende presentasjon:

MDM � en kritisk faktor for suk-
sess. 
Hłr hvordan store norske virksomheter har opp-
nådd oppsiktsvekkende ROI ved godt gjennom-
fłrte MDM prosjekter Fokus vil være på hvordan 
hvordan organisere og gjennomfłre prosjektet og 
hur man mäter hva man har oppnnådd av ROI i 
etterkant.
Taler: Ingvar Larsson, direktłr for forretningsut-
vikling i A�ecto har selv deltatt og gjennomfłrt 
MDM prosjekter hos de aller stłrste. 

SAP Business Intelligence tools Data reconciliation
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Automatisering av purring og inkasso  i SAP 
full systemintegrasjon med inkassoselskaper
Share og Expert har i samarbeid utviklet en hel-
hetlig lłsning for purringer og inkasso med fokus 
på automatisering, forenkling og słmlłs integras-
jon. Lłsningen heter Share PayIT.

I denne artikkelen vil vi presentere noen kjen-
netegn ved lłsningen. Vil du vite mer kan du 
melde deg på  SBN konferansen eller ta kontakt 
med lłsningsansvarlig, Espen Øvergaard (espe-
no@shareconsulting.no � 918 47 628).

Mange SAP-kunder sliter med tunge og manuelle 
prosesser knyttet til purringer og inkasso. Det er 
tungvint å purre, det er tungvint å sende en sak 
til inkasso, det er tungvint å holde inkassoselska-
pene oppdatert om endringer på saker og det er 
tungvint å få innbetalinger fra purre- og inkas-
soleverandłrene automatisk kontert inn i SAP.
I SAP standard er det laget et program (transaks-
jonskode F150) som genererer et purrebrev. Brevet 
skrives ut, brettes, legges i konvolutt og sendes 
via vanlig post. SAP standard er fłlgelig en 
100% manuell prosess. Ulike SAP-kunder i 
Norge har derfor funnet fram til individuelle 
lłsninger og de aller �este har implementert 
egenutviklede tilpasninger i sin lłsning. Likev-
el erfarer vi o�e at slike lłsninger bare dekker 
enkelte områder og �ere manuelle prosesser 
forblir ulłst. 
 
Share og Expert har i samarbeid utviklet en 
helhetlig lłsning for purringer og inkasso med 
fokus på automatisering, forenkling og słmlłs 
integrasjon. Lłsningen heter Share PayIT. Vi 
har tatt utgangpunkt i en helhetlig prosess 
som strekker seg fra salgstidspunktet � når 
fordringen oppstår � og fram til posten er fullt 
oppgjort ved innbetaling direkte fra kunde 
eller fra en profesjonell partner som håndterer 
bedri�ens purre- og inkassorutiner. Share PayIT 
er en helintegrert lłsning som stłtter alle relevante 
meldinger mellom SAP og inkassoselskapet.
 
Automatisering
 Ved å la KID-nummeret på fakturaen fłlge saken 
hele veien konteres innbetalingene enkelt og 
automatisk mot åpne reskontroposter i henhold 

til SAP standard uavhengig av om de kommer 
direkte fra kunden eller om det er purre- og inkas-
soleverandłren som overfłrer penger på saken. 
Basert på hvor betalingen kommer fra, håndterer 
lłsningen alle relevante meldinger automatisk 
og en oppdatert status på saken er umiddelbart 
tilgjengelig i betjeningspanelet i SAP og i purre- 
og inkassoleverandłrens fagsystem.

Forenkling
Det er nå enkelt å sende et oppdrag fra SAP, det er 
lett å słke på bilag med en bestemt status (Purret, 
Inkasso, Overvåk, Avsluttet) og det er enkelt å 
trekke en feilsendt sak fra SAP. Du gjłr arbeidet 
ett sted!

Słmlłs integrasjon
Via betjeningspanelet kan kunden fłlge opp status 
på alle sine saker. Endringer på en post i SAP 
overfłres automatisk og direkte over til purre- og 
inkassoleverandłren. På samme måte oppdateres 

status i SAP når det er endringer på saken hos 
purre- og inkassoleverandłren.
Meldingsutvekslingen mellom SAP og purre- og 
inkassoleverandłren håndteres hos Expert i SAP 
Netweaver Process Integration (PI; tidligere kjent 
som SAP XI), men andre integrasjonsplattformer 
kan også benyttes.

«De kommer jo til himmær�n!» 

- Bente Olsen, Expert Norge om SAP kunder som går fra 
SAP standard purring og inkasso til Share PayIT

Share PayIT stłtter i dag meldingsformater fra både Lin-
dor� og Kredinor men lłsningen er generisk slik at vi med 
enkelhet vil kunne tilby stłtte for andre meldingsformater 
også.

Hvorfor integrere? 
Integrasjon mot inkassoselskaper har inntil Share PayIT 
ble lasert vært basert på skreddersłm hos de ulike SAP 
kundene. Alternativt har meldingsutveksling vært håndtert 
100% manuelt med Excel uttrekk og e-post. Med Share 
PayIT knytter man SAP og inkassoselskapets systemer 
sammen slik at status alltid er oppdatert. Da oppnår man 
fłlgende fordeler: 

Bedre likviditet
Redusert tap på fordringer ved å overlate inkasso og 
eventuelt også purring til en  
profesjonell aktłr
Forbedret likviditet ved at gjennomsnittlig kredittid 
reduseres
Inkassoselskapets kundehistorikk kan bidra til å unngå 
å selge til kunder med dårlig kreditverdighet 

Økt e�ektivitet
Overfłring, oppdatering og kontering av  
innbetaling skjer automatisk

 
�omas Strand og Bente Olsen fra Expert Norge AS har 
stått sentralt i design, utvikling og testing av Share PayIT.

Skrevet av: Espen Øvergaard, Martin Gundersen og  
Sten Kristian Finckenhagen, Share Consulting AS

�

�

�

�

Espen Øvergaard,  
Share Consulting og
Thomas Strand fra 
Expert Norge

Bente Olsen,  
Expert Norge

Share PayIT

Mange SAP-kunder sliter med tunge og manuelle 
prosesser knyttet til purringer og inkasso. Det er 
tungvint å purre, det er tungvint å sende en sak til 
inkasso, det er tungvint å holde inkassoselskapene 
oppdatert om endringer på saker og det er tungvint 
å få innbetalinger fra purre- og inkassolev-
erandłrene automatisk kontert inn i SAP. 

Talere: Espen Øvergård lłsningsansvarlig fra Share 
og �omas Strand fra Expert .

Workshop Share PayIT - Hands on.

Share Consulting og Expert Norge vil i denne 
workshoppen gi en live demonstrasjon av Share 
PayIT � en lłsning for automatisering av purring 
og inkasso ved full systemintegrasjon med inkas-
soselskaper. �omas Strand og Espen Øvergaard 
vil forklare hvordan lłsningen fungerer. Det blir en 
utvidet spłrsmål og svar runde.. 

Talere: Espen Øvergård fra Share Consulting og 
�omas Strand fra Expert.

Lær mer om dette ved å delta på SBN konferansen 
2008 den 15.-16. oktober i Trondheim.
Der kan du blant annet få med deg fłlgende presentasjoner:

Share PayIT Słmlłs integrasjon



Karen Nielsen är sedan den 1 juni 2008 
ansvarig för SAP Nordic Sales, Large 
Enterprises vilket inkluderar SAPs 4 nordiska 
försäljningsavdelningar. Totalt  representerar 
SAP en försäljning på ca � 350M per år. 
Large Enterprises är SAP nordens viktigaste 
försäljningsområde. Hennes roll är nyinrättad, 
då Henrik Rasmussen som är Managing Director 
Nordic delat upp sitt stora ansvarsområde och 
fått en mer rimlig arbetsbelastning. Till henne 
rapporterar nu Anders Schyllert i Sverige, 
Kenneth Mandrup Hansen i Danmark, Petri 
Niittymäkii i Finland och i Norge den person som 
börjar i september.

Hon kommer från IBM där hon senast ansvarat 
för IBM Integrated Technology Services (ITS) 
Danmark. En del med ca 175 anställda inom IBM 
som säljer IT infrastrukturs lösningar, IT strategi 
tjänster, middleware, kommunikation, IP Telefoni 
mm. Hon har under åren på IBM bland annat ha� 
ansvar för stora nordiska kunder, tex A. P. Moller 
� Maersk och ledet IBM�s nordiska ERP consult 
business.med over 1000 konsulter.

I den nya rollen på SAP ser hon 
satsningen på End-till-End processer 
som en av de viktigaste. Inom detta 
område pågår diskussioner med 
många stora kunder. Det är ett område där 
kunderna kan göra stora besparingar. Man kan 
nu tex ersätta mycket egenutvecklat med standard 
lösningar. I erbjudandet �nns också verktyg för att 
räta ut processer och förenkla för användaren på 
de områden där den egna verksamheten sticker ut 
och inte tidigare täckts in av standardprocesser.

Ett annat viktigt område är Business Intelligence, 
där SAP genom köpet av bland annat Business 
Objects fått lättanvända produkter med ett trevligt 
användargränssnitt. Karen Nielsen berättade att 
SAP är på väg att avsluta �era stora säljkontrakten 
som innefattar de nya kombinerade SAP 
lösningarna.  
Privat är Karen Nielsen gi� och har två vuxna 
döttrar. 

Vi ser fram till att möta Karen Nielsen i hennes 
SAP roll på SAP.

Av EM Fahrer, Adfahrer AB

Intervju med:  
Karen Nielsen, SAP,  
Nordic Sales Director  
Large Enterprises. 

Michael R Østgaard er Country Manager mot 
Large Enterprise segmentet i Norge og er dermed 
ansvarlig for alt salg og oppfłlging mot Norges 
stłrste bedri�er og organisasjoner. 

Han har jobbet med salg og ledelse i 15 år, med 
fokus på kundelłsninger og prosessutvikling. 

Han har utviklet europeiske logis-
tikklłsninger for DHL Worldwide 
Express, kapret nordiske bredbånd-
skunder for Tiscali, og kommer sist 
fra jobben som direktłr for Storkunde 
Business Unit i Eniro (Gule Sider). 

Michael har en to-årig MBA grad og er sivilin-
geniłr i Electronic Computer Systems. 

Nye konsulenter Intervju med Karen Nielsen
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Spring Faculty

IT could be heaven  
for everyone
Dagen er lłrdag 9. februar og deltagerne på 
Spring Faculty er spente når de młtes på Gard-
ermoen. De har knapt młtt hverandre fłr og skal 
nå tilbringe de neste 3 månedene samme på en 
B&B i Słr-Afrika.  Spring Consulting har som en 
del av sitt ambisiłse traineeprogram, Spring Fac-
ulty, valgt å sende 13 nyansatte traineer på kurs i 
Durban på łstkysten av Słr-Afrika.

Deltagerne
Alle traineene var gjennom en grundig ansettelse-
sprosess med hele 6 runder. 4 nettbaserte, en prat 
med en psykolog fłr man til slutt młtte sjefene i 
Spring Consulting for det avgjłrende intervjuet. 
Man var fra Spring sin side interessert i folk med 
en god akademisk utdannelse, men hovedvekten 
ble lagt på gode lærings- og analytiske evner i 
tillegg til personlige egenskaper og ikke nłdv-
endigvis akademisk spesialisering. 

Hawks Rest
Hawks Rest er en liten idyll i Gillits, en av for-
stedene til Durban og Spring Consuling har leid 
hele stedet for de neste 3 månedene for å holde 
kursdelen av sitt fłrste Spring Faculty. Det hele 
var en setting for en god ferie med svłmmebas-
seng og sol hver dag, men ferie ble det ikke. Tilesh 
Maharaj var innleid som instruktłr for kurset og 
han hadde en plan. Dagene ble lange og lærin-
gen gikk fort. Ingen av deltagerne hadde god 
kjennskap til SAP fra fłr, så det var mye å lære.

Kurset
Hovedfokuset til kurset var å lære opp traineene 
til å bli fullstendige konsulenter. Det ble lagt vekt 
på å utvikle den enkeltes research-, organiser-
ings- og prosjektstyringsegenskaper i tillegg til det 
tekniske aspektet ved å være en SAP konsulent. 
De fłrste ukene var det læring av SAP generelt, 
transaksjonskoder, struktur og teknologi. Så var 
det over på ABAP, Work�ow, BI og Security.  
Læringen var prosjektbasert i teams og team-
medlemmer ble vilkårlig omrokert for å gjłre dem 
vant til forandring av fokus og multi-tasking.
 I uke 4 startet man opp med PI dev. som ble 
studert hardt de påfłlgende ukene.  Det ble gitt en 
grundig innfłring og en drły uke fłr påske ble det 
gitt beskjed om at deltagerne skulle serti�seres in-
nen en uke. Det ble en hard uke, traineene satt fra 
morgen til kveld og fordypet seg i PI og de tok seg 
så vidt tid til å spise. Når serti�seringsdagen kom 
var alle vel forberedt og alle bestod.  Så var det en 
velfortjent påskeferie på en drły uke fłr det hele 
startet opp igjen. I tillegg til læring var det også 
tid til helgeaktiviteter for teambuilding. Som seg 
hłr og błr i Słr-Afrika dro gruppa på Safari med 

Jan Henrik Rentsch, lederen for Spring Faculty. 
De dro til Hluhluwe Game Reserve som ifłlge 
guiden skulle ha alle de 5 store, men dessverre så 
ble ingen kattedyr observert, men de �kk oppleve 
svart mamba, nesehorn på nært hold og å bli jaget 
av lłpende elefanter. Siste helga fłr påske kom 
Lars Torp ned for å holde traineene med selskap 
og han hadde store planer. Han kjenner den lokale 
motorsykkelhelten, Al�e Cox,  og den helga ble 
traineene tatt med ut til hans farm for å kjłre 
motorsykkel og 4-hjulinger på hans bane og ter-
renglłyper. Alle overlevde, men det var på håret, 
en av traineene kom litt for langt på bakhjulet og 
landet med halebenet på en stein.  Ellers gikk alt 
pent og pyntelig for seg. Etter en bra påske hvor 
enkelte av traineene valgt å bli igjen i Słr-Afrika 
og dra på roadtrip og andre var hjemme i Norge 
og stod på ski, var gruppa igjen klar for å hive seg 
ut på 6 nye uker med SAP kursing.  Den fłrste 
uka gikk med på å ta et 5 ukers Java kurs, det ble 
med andre ord intensivt. Det var undervist av 
�orsten Desef og han gikk gjennom alt fra basic 
java til java webdynpro.  

Etter dette ble gruppa separerte udanningsmes-
sig og det ble gjort fłlgende lłp de neste 5 ukene: 
PI Tech, MDM, Work�ow, BI, SD, MM, ABAP, 
Basis, Portal Dev. og Portal Core.  Det var også 
noen hektiske uker og det ble foretatt serti�ser-
inger innen PI Tech, BI, Wor�ow, Portal Dev og 
Portal core. Helgene etter påske var preget av et 
prosjekt med navn �Helping hands�. En lokal for-
retningsmann hadde et łnske om å bygge opp en 
skole for å hjelpe lokale fattige med å komme seg 
inn på arbeidsmarkedet ved å lære dem engelsk 
og dataferdigheter. Spring Consulting stilte opp 
med kapital og traineene stilte opp med hjelpende 
hender. Arbeidslaget var en �n blanding av 
lokale afrikanere og indere mikset med traineer.  
Infrastrukturen i området var svært dårlig så det 
var vanskelig å få inn noe særlig med maskineri 
så alt måtte gjłres på gamle måten. Sementen 
ble blandet for hånd og all graving ble gjort med 
spade, hakke og trillebår. Arbeidet var fysisk svært 
krevende, i alle fall for en gjeng som til vanlig ikke 
lł�er mer enn en bærbar pc. Skolen er nå ferdig 
stilt og de fłrste elevene har startet å jobbe.

Ny i SAP Norge: 
Michael R Østgaard  

er ny Country Manager  
Large Enterprises i  

SAP Norge. 



Et stadig łkende antall selskaper opplever 
betydelige fordeler og besparelser ved å bruke 
en global leveransemodell i prosjekt og appli-
kasjonsforvaltning.  Det kreves et tett samarbeid 
med kunden for å �nne den riktige lłsningen for 
selskapet samt å  oppnå full nytte av o�shoring. 

Capgemini har utviklet en global leveransemod-
ell kalt Rightshore, der man fokuserer på å młte 
kundens behov og levere en lłsning som stłtter 
kundens   forretningsprosesser og samtidig gir 
merverdi og forutsigbarhet. Capgemini jobber ut i 
fra en intensjon om samhandling � collaboration 
� med sine kunder.  

Selskapet var blant de fłrste som organiserte 
spesialiserte sentre i andre land, og Capgemini 
har etterhvert opparbeidet betydelig erfaring og 
referanser innenfor o�shoring. Man regner med 
at denne utviklingen vil skyte stłrre fart i årene 
fremover. 

Capgemini tilbyr utviklings-, integrasjons-, 
forvaltnings-,  prosess- og dri�leveranser fra det 
globale nettverket av sentre, helt uavhengig av 
so�wareleverandłr og standardsystem. Ett av om-
rådene det jobbes innenfor, er forvaltning av SAP. 
Bruken av globale sentre  betyr at kundene opp-
når nye gevinster, som at prosjekt kan bemannes 
på kortere varsel og i stłrre skala enn tidligere. 
Rightshore handler om å lłse IT utfordringer 
på en optimal måte og tilfłre verdi til kundens 
kjernevirksomhet.  

Kverneland Group er en globalt ledende lev-
erandłr av landbruksredskaper og et Rogalands-
�rma med lange tradisjoner og som benytter seg 
av Capgeminis Rightshore-modell. Capgemini, 
ved direktłr i Stavanger-regionen Roar Håland, 
anbefalte Kverneland å ta i bruk et leveransesenter 
i India. Håland er opptatt av at o�shoring ikke 
bare handler om lavere kostnader og tilgang til 
kompetanse, men også om en mulighet til å di�e-
rensiere seg fra andre ved å endre måten kundene 
arbeider på. For alle bedri�er handler det om å 
kunne gjłre det lille ekstra som betyr så mye for 
�topp- og bunnlinjen�. Capgeminis Rightshore-
modell legger til rette for nettopp dette. 

I Mumbai sitter nå et Application Manage-
ment-team på ni konsulenter som er dedikert for 
Kverneland. I Norge jobber tre konsulenter tett 
med Kvernelands eget team. Mens konsulentene 
i Mumbai sikrer det tekniske fundamentet i SAP-
lłsningen, er konsulentene i Norge opptatt av å 
jobbe med Kvernelands forretningsprosesser og 
hvordan disse skal håndteres i SAP. Rightshore-
modellen sikrer også stłrre grad av forretnings-
forståelse hos de tekniske konsulentene. 

Håland har sikret at konsulentene i India utfłrer 
det tekniske arbeidet i nært samarbeid med pros-
esseierne. Dette medfłrer en god samhandling 
mellom de forskjellige teamene med et bindeledd 
mellom de tekniske konsulentene i India og de 
funksjonelle konsulentene i Norge. 

Håland mener �eksibiliteten som Rightshore 

modellen tilbyr, hadde betydning for Kvernelands 
valg av lłsning, siden teamet kan utvides  og  
preduseres i takt med behov som oppstår un-
derveis.  På sikt er det et felles mål å få stabilisert 
Kvernelands behov for ressurser.

Samarbeidet mellom Capgemini 
og Kverneland har nå 
vart i 6 år. Det tette 
samarbeidet med 
Kverneland 
over tid har 
medvirket 
til at 
Roar 
Hå-
land 
og 

hans 
team 
har 
kunnet 
�nne en 
riktig Right-
shore-lłsning, 
der Kverneland har 
�eksibilitet til å kunne 
skru opp eller ned timetallet 
slik de har behov for.  Capgeminis 
forslag om å bruke et o�shore-sentre er således 
blitt godt mottatt og er en vellykket arbeidsform. 

Håland mener en av de store fordelene ved å 
levere Applikasjonsforvaltning etter Rightshore 
modellen er kombinasjonen av fłlgende:
� Capgemini jobber nært med kunden som en 
rådgiver og samarbeidspartner
� Capgemini kan levere de tjenester som egner seg 
for o�shore-industri
Gjennom dette kan det sies at kunden får både i 
�pose og sekk�.

Rightshore er like trygt for kunden som en hvilken 
som helst annen arbeidsform innen applikas-
jonsforvaltning. Modellen gir forutsigbarhet og 
muliggjłr proaktivitet, hvilket igjen łker sannsyn-
ligheten for kostandsbesparelser gjennom kvalitet 

og e�ektiv levering.

Selve forvaltningsavtalen blir inngått på normale 
norske kontraktsvilkår og Capgemini holder en 
tett dialog med kundene. Normalt sett er feilret-

ting og support en del av en forvaltningsavtale i 
tillegg til lłsning av endringsfore-

spłrsler. 

Det er en rekke 
faktorer som 

skal tas i 
betraktning 

ved vur-
dering av 

kost-
nads-

bil-
det 
ved 

Right-
shore 

forvalt-
ningsmod-

ell. Dette er 
kriterier som sier 

noe om omfang,
varighet, kompetanse-

nivå hos kunde, teknologi 
og timepriser. Med utgangspunkt i 

disse kriteriene vurderer Capgemini sammen med 
kundene hvorvidt Rightshore lłnner seg eller ei. 
Modellen sikrer riktig kompetanse og hły kvalitet 
til en gunstig pris. Sammen med kunden besluttes 
det hvordan organiseringen av forvaltingen skal 
være, og o�e er det en blanding av norske  
ressurser i �Front o�ce� og  indiske ressurser i  
�Back O�ce�. Allikevel betraktes teamet som ett 
team (One-team). En serviceleder er obligatorisk i 
alle leveranser fra Capgemini.

Applikasjonsforvaltning med Rightshore spås å 
være framtidens leveransemodell.

Av Trine Helen Johansen,  
Leder Business Applications i  
Outsourcing Services i Capgemini

En global leveransemodell

Trine Helen Johansen,  
Leder Business Applications i  
Outsourcing Services i 
Capgemini

RightshoreFremtidens leveransemodell er her
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