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SAMMANFATTNING

INNEHÅLL

Avsikten med denna skrift är att inbjuda till diskussion och över-
väganden om att samla allt resande hos ett enda globalt travel
management företag. Genom att granska de viktigaste kriterierna
och den egna målsättningen kan företag och organisationer bedöma
om det är lämpligt att ta detta steg och om man är redo att fatta
beslutet. Så kallad ”globalisering” kanske inte är det rätta i alla
lägen, men om företaget har som mål att konsolidera flera mark-
nader, och detta är genomförbart, kan fördelarna vara avsevärda.
Vår erfarenhet visar att det går att spara så mycket som upp till
25 % genom att förändra processer, teknik och inköpshantering.

Att införa ett globalt travel management program är dock förknippat
med en del utmaningar. För att anpassningen av programmet ska
lyckas måste den egna organisationen vara redo och man måste
veta vad man ska söka efter hos en global travel management
partner. Vi kommer här beskriva hur 90 företag, av skilda storlekar
och från flera olika branscher, gick till väga när de valde en enda
global travel management leverantör.
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INLEDNING

Politiska, ekonomiska, sociala och teknologiska förändringar
skapar nya affärsmöjligheter på den globala marknaden varje
dag. Och trots de stora skillnaderna mellan och ibland till och
med inom olika marknader, visar våra undersökningar att multi-
nationella företag har globala rese- och representationsbehov
som är oberoende av de kulturella och nationella gränserna. 

Dessa företag är dessutom utsatta för ständig press att leverera
värde till aktieägarna, och drivkraften att minimerar kostnaderna
och maximera omsättningen är därför alltid stark. 

Har ert företag kontroll på de indirekta kostnaderna världen
över?

Trycket för att identifiera och utveckla verkligt värdeskapande
aktiviteter innebär ofta att uppmärksamheten riktas mot de
indirekta kostnaderna. Kostnader som kan motsvara upp till
35 % av ett företags intäkter. Resor- och representation kan i
sin tur stå för 30 % av de indirekta kostnaderna (Källa: Killen &
Associates). 

Att sänka eller åtminstone hålla kostnaderna på oförändrad 
nivå samtidigt som man får största möjliga avkastning på 
investeringar i affärskritiska aktiviteter, har blivit och kommer
även i fortsättningen att vara en realitet i all konkurrensutsatt
verksamhet.

Finns det något sätt att skaffa sig bättre kontroll över kostnader
för resor- och representation?

I dagens upphandlingssituationer är konsolidering till ett enda 
travel management företag ett allt vanligare sätt att öka kontrollen,
skapa enhetliga rutiner och utnyttja skalfördelar. Kombinationen
av dessa aktiviteter främjar i sin tur en optimering av produkti-
viteten och effektiviteten, samt att det ger jämna servicenivåer
och betydande besparingar.

Skillnaden mellan en organisations kostnader för affärsresor
idag och vad de skulle kunna vara om de sänktes genom en
konsolidering varierar förstås från företag till företag. Vi har dock
funnit att det är möjligt att göra besparingar på upp till 25 %
genom att förändra inköpshanteringen, teknik och processer.

Att välja vad som ska konsolideras och hur man ska gå till väga,
kan dock innebära en mängd olika globala, strategiska och
kulturella utmaningar. Att förändra strukturen i företagets travel
management program medför såväl risker som möjligheter. För
att förändringen ska bli lyckosam är dock grundkraven ett stöd
från organisationens högsta ledning och tillräckliga resurser för
genomförandet.
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VILKA STRATEGISKA SKÄL FINNS ATT KONSOLIDERA TILL ETT ENDA

TRAVEL MANAGEMENT FÖRETAG?

Fördelarna med ett fullständigt konsoliderat rese- och representa-
tionsprogram kan indelas i tre grundläggande områden: kontroll,
service och besparingar.

För att kunna identifiera behoven och kraven hos organisationer
som redan har gjort, eller funderar på att göra, en konsolidering
på någon nivå genomförde American Express Business Travel
en djupgående analys av 90 offertförfrågningar under perioden
januari till maj 2006.

Figur 1 visar att det finns en påtaglig samstämmighet (95 % av
fallen, eller mer) när det gäller de åtta mest efterfrågade kom-
petenserna hos reseleverantören. Den stora efterfrågan på den
här typen av support, från både företag med flygkostnader på
7-70 MSEK och de med flygkostnader som överstiger 70 MSEK,
visar på en allmänt utbredd insikt om vilka ”byggstenar” som
krävs för en lyckad konsolidering. Företag som strävar efter
ökad kontroll, service och besparingar genom att välja enbart
en travel management partner uppnår normalt de mål som räknas
upp här.

Datasäkerhet och ökad trygghet för resenärerna genom

central informationshantering

Omfattande insamling av data och rapportering via ett säkert
och enhetligt nätverk leder till förbättrad insyn i kostnader och
verksamheter runt om i världen. Detta gör det möjligt för företag
att övervaka och jämföra viktiga uppgifter för att förbättra
effektiviteten i processerna, öka servicen och genomföra större
besparingar.

Det första steget i konsolideringsprocessen är att samla in upp-
gifter som ger en bild av organisationens nuvarande reseprogram.
Utan en bas för utgifter, rabatter eller kostnader att utgå ifrån,
är det svårt, för att inte säga omöjligt, att kvantifiera det faktiska
värdet i en konsolidering.

Centralt samlat data från säkra källor innebär dessutom ökad trygghet
och säkerhet för företagets resenärer då informationsverktygen
gör det möjligt för företag att lokalisera sina resenärer. Det
medger även användandet av dataarkiveringsmetoder som
garanterar att känslig information är skyddad från manipulering
eller stöld. Vid en nödsituation går det dessutom betydligt fortare
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Figur 1: Sakkunskap som efterfrågas hos en global travel management partner
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att framställa konsoliderad datainformation genom att anlita
endast ett travel management företag.

De bästa resultaten erhålls när en partner arbetar för att nå

målen

Ett företags möjlighet att genomdriva resultat, implementera
förändringar snabbt och effektivt ökar genom samarbete med
endast en reseleverantör. En sådan skall ha gedigen erfarenhet
av och en global syn på hur reseprogrammet ska administeras.
Genom att effektivisera administrationen av programmet kan
organisationen bestämma vilka resultat man förväntar sig och
sätta upp mål för besparingar och servicekvalitet.

Dessutom förenklas kommunikationsprocessen mellan 
företaget, dess leverantörer och medarbetare och risken 
för missuppfattningar minimeras vilket sparar mycket tid
internt. Fokus läggs på resultaten istället för på förtydlig
anden och samordning.

Enhetlighet och kostnadskontroll med en integrerad 

serviceplattform

Med ett enhetligt program hos en enda resepartner ökar
möjligheten att jämföra och mäta reseprogrammets utfall, då
samtliga delar av det är baserade på samma processer, rutiner
och policies oavsett var i världen man befinner sig. Denna typ
av mätning hjälper organisationer att effektivisera reserelaterad
kommunikation och utbildningen för resenärer, samtidigt som
den ökar resenärens produktivitet. 

Det gör det också enkelt för organisationer att införliva nödvän-
diga lokala och regionala marknadsanpassningar i programmet
samtidigt som man har en global plattform för support och service
till resenärerna. Vidare blir uppföljningen effektivare eftersom
synen på kvalitet blir mer enhetlig mellan olika marknader. Och
slutligen undviks även kostnader relaterade till olika hantering
gällande framförhandlade priser, bokningsförfaranden, återbe-
talningar och så vidare.

Maximal policyefterlevnad

De organisationer som samarbetar med enbart en resepartner
har störst förutsättningar att skapa policyefterlevnad eftersom de
inte behöver samordna ändringar av reseprogram och resepolicy
med flera olika kontakter. Att man kan hantera efterlevanden via
en kanal bidrar till att man når målen i Figur 2. Det är i samman-

hanget också viktigt att ha kontroll över programmet för att
kunna hämta hem besparingar från leverantörer.

Fördelar att hämta hos leverantörerna

Hur man lyckas i sina förhandlingar med flygbolag, hotellbolag
eller hyrbilsföretag beror i hög grad på hur mycket man spenderar
hos varje leverantör. Genom att samla allt hos en enda travel
management partner på alla marknader (eller åtminstone på de
marknader som står för huvuddelen av kostnaderna) kan en
organisation få största möjliga effekt med ett antal utvalda leve-
rantörer och på så sätt nå maximala besparingar.

Genom att effektivisera och förenkla administrationen av
leverantörscykeln (konsultation, utvärdering, måldefiniering,
avtalsförhandlingar, uppföljning av utfall, benchmarking osv.)
sparar man också mycket tid.

Funktion Policyrelaterade mål

Inköpschef • Övervaka och flytta marknadsandelar
för att uppnå avtalade nivåer

• Insamling och sammanställning av 
transaktionsdata (flyg, hotell, bil),
en viktig komponent i 
förhandlingsprocessen

Resenär • Förstå vad ledningen förväntar sig 
och vilka resealternativ som skall 
användas vid bokningstillfället

Travel Manager • Snabb och effektiv kommunikation av
ändringar i reseprogrammet till flera
marknader

• Öka resenärernas förståelse och 
acceptans av resprogrammet samt 
öka användandet av det

• Identifiera, kommunicera och aktiva
genomföra åtgärder för 
kostnadskontroll

Figur 2: Policyrelaterade mål per funktion
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KONSOLIDERINGSBESLUTET

Även om det kan finnas mycket starka skäl för multinationella
organisationer att konsolidera sitt reseprogram så är det viktigt
att vara medveten om att beslutsprocessen innefattar många
komplexa strategiska frågor.

När en organisation funderar på att konsolidera till en enda
travel management partner bör bland annat följande faktorer
övervägas:

• Nuvarande och förutsägbara framtida förhållanden i den
övergripande organisationen och eventuella aktiviteter som
kan stå i konflikt med – eller tvärtom möjligen komplettera –
konsolideringen av travel management.

• Hur benägen ledningen är att införliva regionala skillnader 
i affärsreserutinerna, och hur benägen man är regionalt att
acceptera order från huvudkontoren.

• De främsta riskerna med konsolideringen – inklusive eventuella
kommersiella och verksamhetsmässiga utmaningar – och
dess effekt på resenärer och andra nyckelintressenter.

• Potentiella besparingar, trade-offs och andra förmåner, både
kvantifierbara och kvalitativa, med konsolideringen.

• Att ha en lämplig och realistisk tidsplan samt mätetal för
att följa upp hur utfallet står upp mot de grundkrav som
har satts för att implementeringen skall anses vara lyckad.

• Implementeringsprocessen i sig – kan eller bör programmet
fasas in successivt över tiden eller regionvis, och kan
implementeringen kopplas till andra gemensamma initiativ?  

• Urvalskriterierna som är förknippade med att välja travel
management partner. 

Vissa av frågorna kan endast den egna organisationen själv
hantera. De andra genomgås noga i nästa avsnitt.

4

VAD MÅSTE VARA PÅ PLATS I

ORGANISATIONEN FÖR ATT ETT

EFFEKTIVT KONSOLIDERAT RESE-

PROGRAM SKALL KUNNA INFÖRAS?

För att vara säker på att förändringen ligger i linje med andra
affärsmål måste organisationer som ger sig in i processen att
konsolidera sitt multinationella reseprogram redan från början
sätta upp klara mål över vad som skall uppnås. Som första
steg är det viktigt att investera tid och resurser på att utveckla
en konsolideringsstrategi.

Figur 3 visar huvuddragen i en metod för hur man utvecklar
en strategi som börjar med en förankring hos ledningen samt
en kostnads / intäktsanalys. Utifrån detta bör organisationen
utvärdera det befintliga reseprogrammet, dess syften, den
övergripande strukturen och de regionala skillnaderna.

Att samla data för att få en bild av nuvarande aktiviteter och
kostnader är nödvändigt för att kunna mäta framgången över
tiden. Analysen kan omfatta bland annat vilket antal och typ
av avtal som finns, hur den befintliga policyn (eller policies)
ser ut samt hur stor acceptans det finns internt för online och
automatisk hantering av bokningar jämfört med bokningar som
kräver manuell hantering.

Att kvantifiera fördelarna med konsolideringen och klargöra
målen bidrar till att bygga ett starkt business case för den
högsta ledningen. Strategiprocessen avslutas med att man 
skapar en detaljerad projektplan. 

Förutom strategi, är det viktigt att titta på organisationens styrkor
och svagheter för att förstå hur man ska tackla implementer-
ingsprocessen. Faktorerna som påverkar utvecklingen och
huruvida man lyckas med implementeringen av programmet
varierar från organisation till organisation, men orsakerna till de
flesta utmaningar man stöter på internt vid konsolideringen
framgår av figur 4.

För att klara fallgroparna i implementeringen och kunna realisera
potentialen i ett konsoliderat travel management program fullt
ut, bör en organisation se till att följande villkor är uppfyllda.

Godkännande från högsta ledningen

För att skapa ett globalt reseprogram krävs en samstämmighet 
i hela organisationen och en förändringsstyrning relaterat till
processer, applikationer och relationer. För att övergången till 
ett holistiskt program ska bli effektiv, måste ledningen ställa sig
bakom de nya inslagen i det. Utan support från högsta nivå är
resenärerna mindre benägna att acceptera förändringen. 
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Efterlevnaden äventyras därmed och organisationen kommer
inte att kunna maximera besparingarna, skalfördelarna, effektivi-
seringen av hanteringen och resenärernas produktivitet. Högsta
ledningen måste förstärka inställningen om det nödvändiga i 
att fatta beslutet att skapa ett konsoliderat program. De måste
också kommunicera att även om vissa av besluten kommer att
vara i strid med personliga preferenser så kommer det att gagna
hela organisationen.

Tydliga målsättningar, gemensamma förväntningar och

konsekvent kommunikation

En organisation bör ha tydligt definierade mål för viktiga delar
av programmet, som till exempel kostnadssänkningar, kvalitets-
standards, policyvillkor och online-användande. För att travel
management företaget ska kunna agera som strategisk
affäspartner, måste förväntningarna vara klart uttalade och man
måste enas om prioriteringar, metoder och tillvägagångssätt för
att nå målen. Dessutom måste jämförelsetal för utvärdering av
utveckling och resultat definieras i förväg för hela organisationen.

Kanske ännu viktigare är att informationen måste kommuniceras
till organisationens nyckelpersoner, framför allt till region /
divisionsledning och till resenärerna, vars beteende har ett
direkt inflytande på om programmet lyckas. Om alla intressenter
informeras om skälen till förändringen, vilken servicenivå

Få högsta ledningens
stöd för datainsamling

• Identifiera fördelarna 
med konsolidering till 
ett globalt travel 
management-företag 
världen över

• Säkra ledningens stöd 
för att skapa en gemen-
sam informationsplattform

Skapa en global
informationsplattform
och analysera lokala
och regionala program

• Skaffa information om 
regionala / lokala rese- 
och representations- 
kostnader och reseprogram

• Utveckla en klar  
förståelse för nuläget
- Årliga kostnader för resor  

och representation per
marknad (specificerade) 

- Nuvarande 
servicekonfigurationer

- Aktuella leverantörsavtal 
och giltighetstid för 
avtalen

- Resepolicies

Skapa en vision om vart
man vill nå och utveckla
en övergripande strategi
och business case

• Identifiera fördelarna 
med konsolidering till 
ett globalt travel 
management-företag

• Granska kritiska 
framgångsfaktorer

• Kvantifiera fördelarna 
när det gäller kostnads-
besparingar, säkerhet 
och effektivitet

• Koppla konsolideringen
av marknaderna direkt 
till företagets över-
gripande initiativ och 
individuella mål

Skaffa ett brett stöd
från ledningen

• Presentera ett business
case

• Gör konsolideringen till
ett direktiv från högsta
ledningen

• Utse beslutsfattare 
inom företagets ledning  
och ansvariga per 
marknad

• Skaffa resurser till en 
“kärntrupp“

Skapa och genomföra en
projektplan för
programmet

• Bilda ett internationellt
råd 

• Servicekonfigurationer

• Tekniska krav

• Leverantörsstrategier

• Planer för 
kommunikations- och
förändringsarbete

• Implementeringsplan 
och tidsplan

Figur 3: Utveckla en konsolideringsstrategi

som skall förväntas, rutiner och policies, samt programmets
mål och resultat, blir det lättare för resenärerna / divisionerna
att ”köpa” förändringen och bidra till att målen uppnås.

Ledningsinformation och inköpstrategi

Det första steget mot att skapa en flyg- och hotellstrategi för såväl
individuella resor som större möten är att samla in konsoliderad
data om den totala kostnaden, eller åtminstone om kostnaderna
på alla större marknader. Denna information gör det möjligt för
organisationer att identifiera resmönster och därmed se vilka
alternativ som finns när man ska välja samarbetspartners och
skapa allianser runt om i världen. Leverantörerna är mer benägna
att gynna organisationer som kan öka sin andel hos dem genom
en påvisad bra kontroll över reseprogrammet.

Tillförlitlig och allsidig ledningsinformation är även det viktigt då
det är grunden för att upprätta en god bas och referenspunkt
att följa upp framtida kostnader och mäta besparingar mot.

Ansvar för programmet

En känsla för ansvar och ägande av resefunktionen på regional
nivå, men med centraliserad ledning, bidrar i hög grad till att en
konsolidering blir effektiv. Även om stöd från ledningen är en
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Figur 4: Interna utmaningar vid konsolidering

VAD BÖR EN ORGANISATION

SÖKA HOS EN GLOBAL TRAVEL

MANAGEMENT PARTNER?

När beslutet att konsolidera väl har fattats, kan organisationen
börja arbetet med att identifiera en lämplig travel management
partner. 

De åtta mest efterfrågade kompetenserna hos reseleverantörer
som identifierades tidigare (se figur 1) ligger till grund för detta
avsnitt. Det är dock viktigt att nämna att vår undersökning även
belyser nya områden där företag vill att en global travel 
management leverantör ska ha kunskaper.

Generellt var det färre företag som efterfrågade stöd när det gällde
områdena från ”konsulttjänster och andra värdeadderande
tjänster” till ”iakttagande av lokala regler eller branschregler”.
Efterfrågan på de nya kompetenserna var störst bland organisa-
tioner med högre kostnader för flygresor, vilket tyder på att
behoven kan vara proportionellt relaterade till organisationens
flygvolym och globala räckvidd.

I dagens miljö är dock tjänster som datasäkerhet, resenärernas
trygghet och affärskontinuitet samt krisplanering – som också
hamnade utanför de åtta i topp – mycket viktiga, oavsett
organisationens storlek och räckvidden på resorna.

Slutligen kan branschen som företaget verkar i leda till att man
har speciella preferenser för olika delar av travel management
stödet. Som ett led i vår undersökning bröts uppgifterna i
offertförfrågningarna ner på sju olika branscher: finansiella
tjänster, servicetjänster, statliga och icke-vinstdrivande,
industri och bilindustri, läkemedel och medicinska produkter,
konsumtionsvaror, samt teknik och kommunikationer. Även 
om samstämmigheten mellan sektorerna var stor, visar figur 5
de områden där variationerna var störst. Sammantaget visar vår
undersökning av offertförfrågningar vilka travel management
kompetenser som hade störst betydelse för konsolideringen.

Ledningsinformation

Som redan fastställts är informationen till ledningen en 
fundamental komponent i alla rese- och representationsprogram.
En travel management partners nätverk ska kunna stödja centrala
tekniska lösningar - både slutanvändarens och resebyråns
applikationer. Genom dessa underlättas kommunikation om
detaljer i reseprogrammet, skalfördelar utnyttjas och servicen
till resenärerna förbättras. Travel management företaget kan
sedan använda den information som samlas via denna teknik
för att tillhandahålla regelbundna rapporter om status beträffande
policyefterlevnad. På detta sätt skapas efterlevnad både vid
bokningstillfället och på längre sikt.

Interna utmaningar som organisationerna ofta ställs inför när
de konsoliderar travel management

Stöd från ledningen på huvudkontoret och på landsnivå

Skapa konsensus och samstämmighet över gränser och
affärsdivisioner

Förstå och klargöra förväntningar och framgångskriterier

Kulturella och språkliga skillnader som påverkar kommunikation
och tolkning

Hantera beteende som beror på rädsla för det okända eller
starka kopplingar till nuvarande leverantörer

Harmonisera prioriteringar med hänsyn till tidsplaner och
tilldelade resurser

Insamling av data och stödinformation

Balansera centrala och regionala behov och prioriteringar

förutsättning för att få resenärernas ”buy-in”,så kommer ett
regionalt ansvar för programmet att ge ännu större efterlevnad
och därmed förbättra programmets resultat på lokal nivå. Alla
centralt styrda funktioner ställs inför många utmaningar. Allt
från enkla skillnader i kultur, språk, teknologi, och även tidszoner,
till mer inrotade skillnader mellan verksamheter och divisioner.
Ambassadörer för programmet på regional nivå med starka
kopplingar till den centrala ledningen ökar genomförbarheten
avsevärt. Inom kritiska områden, som t.ex. att flytta volymer
för att gynna avtal med utvalda leverantörer, är regionala
ambassadörer särskilt viktiga för en policyefterlevnad.

Resepolicy

En enhetlig resepolicy, som ändå innehåller lokala nyanser, är
hörnstenen i alla globala reseprogram. Konsekventa regler som
styr resenärer och mötesdeltagare, och samtidigt tar hänsyn till
deras förväntningar och behov, leder till jämnare serviceleveranser
(som dessutom kan sänka kostnader i samma slag) och gör
det möjligt för organisationen att upprätta tydliga mål. Utan klart
definierade mål, är det inte lätt att vare sig fastställa eller säkert
mäta resultatet.
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Dessutom ska travel management partnern kunna samla in
omfattande data om resenärsaktiviteter – något som är nödvändigt
för resenärernas säkerhet. Det gör det också möjligt för
medarbetarna att ta proaktiv ställning i händelse av potentiella
hot mot deras säkerhet. En effektiv travel management partner
ska enkelt, säkert och rutinmässigt kunna samla konsoliderad
information i ett skyddat datalager, och kommunicera denna
information via sofistikerade webbtjänster och ledningsinforma-
tionsverktyg.

Hantering av reseprogrammet

Global support för hantering av reseprogrammet är en viktig
service för resenärer på väg. Det är viktigt för strukturen att
programmet har en global ledare med en strategisk syn som
i sin tur leder ett team med lokala chefer runt om i världen. 

För att utveckla och leverera ett framgångsrikt reseprogram,
ska organisationer leta efter en partner som har ett intellektuellt
kapital och en sakkunskap på alla större marknader, framförallt
när det gäller den övergripande ledningen av programmet, de
konsultativa tjänsterna och daglig hantering av resebokningar.

Enhetlig leverans av service och kvalitet

En effektiv resepartner ger resenärer stöd genom en stabil bas
av kontor och servicefunktioner runt om i världen, med stark
närvaro på kundens nyckelmarknader. I dagens ibland osäkra
resemiljö är det även viktigt att travel management företaget
har betydande resurser på alla marknader, så att service i akuta
ärenden kan ges både på avlägsna destinationer såväl som i
industriländernas större centra. Nyckeln till serviceleverans är
ett travel management företag som lägger tonvikten på 
kvalitetskontroll och uppföljning av resultat och prestation.

Implementeringsplanering och support

Att gå över till ett konsoliderat multinationellt reseprogram
innebär både risker och möjligheter. Det är därför viktigt att
utse en travel management partner med gedigna projekt-
ledningskunskaper. Tonvikten skall där ligga på snabbhet och
kvalitet i implementeringen för att minska de ogynnsamma
effekter som kan vara förknippade med förändring.

Redan innan implementeringsprocessen inleds måste travel
management företaget vara förberett och rustat att göra en
fullständig analys av potentiella risker, både när det gäller
sannolikheten och den troliga effekten. En lyckad implementering

är en garanti för att travel management företaget kan öka
policyefterlevnaden och styra inköpen till utvalda leverantörer
vid bokningstillfället på försäljningsställen runt om i världen.

Sänkta biljettpriser och specialpriser hos utvalda 

leverantörer

Hanteringen av relationer med leverantörer på lokal eller regional
nivå kan skapa motsättningar mellan organisationens globala
behov och målsättningar och de behov och målsättningar som
finns på individuella marknader. Därför är det viktigt att välja en
travel management partner med egenskaper som strategiskt
sourcing- och inköpskunnande, samlad global köpkraft, centralt
ägande med kontakter med chefer på ledningsnivå och starka
lokala relationer på alla marknader. Att använda sig av en inter-
nationellt styrd leverantörsstrategi bidrar till att man kan nyttja
skalfördelar och därmed möjligheter att förhandla sig till optimala
besparingar. Med den här metoden kan en organisation även
införliva regionala marknadsvariationer i reseprogrammet utan
negativ påverkan av möjligheten att uppnå de globala målen.

Online-bokning

En stark travel management partner har en väl dokumenterad
meritlista över löpande investeringar i teknik som stöder över-
gången till en online / interaktiv / e-fulfilment-miljö. En sådan partner
är väl förberedd att börja använda nya tekniska applikationer
som uppfyller resenärernas behov. Interaktiva bokningsprodukter
och e-fulfilment-processer pressar ner kostnaderna. Därför är
det viktigt att den utvalda partnern har förmågan och kunskapen
att driva på online-användande och e-fulfilment på marknader
där flygbolagsbestämmelserna och kundernas behov kan variera
avsevärt.

Den potentiella travel management partnern bör ha centrala
resurser, en bas av medarbetare som arbetar med implementering,
administration och support av nya tekniska applikationer. Den
bör även ha dokumenterad kunskap i att leda övergången från
en traditionell resebyråmiljö till en online-miljö, kombinerat med
omfattande kunskaper om bokningverktyg som lämpar sig för
marknaden.

Företagskort och avstämningsprocess

Avstämningen är den sista fasen i reseinköpsprocessen. Den
gör det möjligt för en organisation att efter resan kontrollera
om medarbetarna har följt policyn. Med hjälp av avstämningen
kan man vidta tvingande åtgärder både vid bokningstillfället
(resan) och vid betalningstillfället (företagskortet).
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Organisationer bör söka en travel management partner som kan
effektivisera avstämningsprocessen för att sänka kostnaderna
samtidigt som man garanterar datasekretess på högsta nivå. 

Konsulttjänster och andra värdeadderande tjänster

Travel management företag kan erbjuda olika nivåer av konsultstöd
när det gäller policy, strategisk inköpshantering och process-
hantering. En resepartner kan tillföra stort mervärde genom att
hjälpa organisationer att utvärdera, utforma, implementera och
stödja dessa delar i en konsolidering av reseprogrammet. Men det
viktigaste är att travel management företaget kan implementera
lösningar som skapar en tydlig avkastning på gjorda insatser och
som ger en effekt på sista raden i resultaträkningen.

Administration av gruppresor och möten

Central upphandling av både ”traditionellt” affärsresande och
resor till större möten eller i grupp innebär inte bara besparingar
i sig, utan ökar även köpkraften och stöder uppföljning av

Ledningsinformation
Administration av reseprogram

Garantier för jämn serviceleverans och servicenivå
Kvalitetskontroll och prestationsmätning

Implementeringsplanering och support
Hjälp med resepolicyefterlevnad-

Sänkta biljettpriser och specialpriser hos utvalda leverantörer
Online-bokning

Koppling till företagskortsystem med avstämningsprocess
Konsulttjänster och andra värdeadderande tjänster

Administration av gruppresor och möten
Trygghet och säkerhet för resenärer

Datasäkerhet
Verksamhetsplaner för hantering av katastrofsituationer

Iakttagande av lokala regler eller branschregler

Källa: American Express Business Travel djupgående undersökning av 90 offerförfrågningar
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Figur 5: Sakkunskap man söker hos en global travel management partner – per bransch

programmet. En travel management partner har goda förutsätt-
ningar att välja destinationer och mötesplatser som ger de
största fördelarna att jämföra med de som erhålls via befintliga
reseleverantörsrelationer. Partnern bör även ha nyckelkompetenser
för att främja ytterligare besparingar, framförallt genom efterlevnad
av mötespolicy och processförbättringar. Förbättrad hantering
och uppföljning av avtal kan också reducera risker i bl.a.
ansvarsfrågor.

Datasäkerhet och trygghet för resenärerna

Dataintegritet och trygghet för resenärerna är mycket viktigt i
dagen affärsmiljö. Företag har ett ansvar som arbetsgivare att
säkerställa lämpliga metoder och rutiner för att skydda medar-
betarna. En travel management partner måste ansvara för säker-
heten gällande resenärsdata, finansiell information och annan
känslig information som rör företagets aktiviteter i allmänhet. 

Ett företag måste se till att den travel management partner de
valt förvarar alla transaktionsdata i ett säkert globalt nätverk
som gör det möjligt för dem att skydda känsliga uppgifter från
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stöld eller manipulering. De måste också veta att partnern rättar
sig efter de allt striktare dataskyddslagarna; och att de har
verksamhetsplaner för hantering av katastrofsituationer och
fortsatt affärsverksamhet som kan aktiveras omedelbart.

Iakttagande av lokala regler eller branschregler

Konsolidering banar vägen för ökad insyn i företagets rese-
aktiviteter och förbättrar därmed organisationens förmåga att leva
upp till sitt ansvar som arbetsgivare och även kraven enligt
Sarbanes-Oxley-processen. Denna process där organisationer
registrerar och dokumenterar rese- och representationskostnader
är av stor betydelse för myndigheter och för företagsledare
som personligen måste garantera att lämpliga interna kontroller
inte bara finns, utan även fungerar.

Företag med verksamhet runt om i världen måste förvissa sig
om att deras travel management partner är en finansiellt 
livskraftig organisation med en stabil bas av egna enheter.
Skillnader i metoder och processer för den dagliga hanteringen
runt om i världen gör administrationen av ett globalt rese- och
representationsprogram till ett komplicerat arbete. Det är därför
nödvändigt att välja en partner som har ett eget nätverk av
enheter (i motsats till en som enbart kan påverka en löst
sammansatt grupp av filialer som ofta ändras). Det utvalda
travel management företaget måste dessutom ha kännedom
och kunna kommunicera om lokala branschbestämmelser och
lagar som påverkar kundens organisation.

SLUTSATS

2006 Offertförfrågan - undersökningsmetodik

American Express Business Travel gjorde en djupgående under-
sökning av 90 offertförfrågningar under januari - maj 2006.
Statistik samlades in runt de mest efterfrågade kompetenserna.
Undersökningsresultaten belyser återkommande och nya
kunskapsområden som företagen söker hos ett globalt travel
management företag. 

För att illustrera skillnader i beteendet delades urvalet upp i två
grupper bestående av företag med flygkostnader på 7-70 MSEK
och företag med flygkostnader på > 70 MSEK. Flygvolymer
som angetts i företagens offertförfrågan motsvarar regionerna
där företagen efterfrågar support från ett travel management
företag. Volymerna representerar inte nödvändigtvis den totala
globala flygvolymen per företag.

Slutligen filtrerades uppgifterna på följande branschgrupper: 
• Finansiella tjänster 
• Servicetjänster 
• Statliga och icke-vinstdrivande 
• Industri och bilindustri 
• Läkemedel och medicinska produkter 
• Konsumtionsvaror och teknik och kommunikation

Huruvida man lyckas med att konsolidera resandet till en enda
travel management partner beror på om man ägnar samma
uppmärksamhet, och lägger samma vikt vid konsoliderings-
strategin och dess implementeringsprocess som vid andra viktiga
förändringsprojekt. Ett affärskritiskt beslut som i så hög grad
påverkar så många nyckelpersoner bör utgöra en viktig del i en
organisations strategi för upphandlingsplanering.

Syftet med denna skrift har varit att förklara hur konsolidering
kan ge maximal positiv effekt när det gäller effektivisering av
administration, serviceleverans och förmågan att sänka eller
undvika kostnader. Det har också belyst de fallgropar som
brukar förknippas med implementering av ett globalt travel
management program.

I slutändan måste organisationen själv avgöra vilket som är
den mest fördelaktiga vägen mot konsolidering, vare sig det
innebär att satsa på ett fullständigt globalt program, att integrera
processerna successivt eller att göra det per region. Oavsett
vilket är konsolidering av travel management en utveckling – och
en möjlighet – som kräver mycket noggranna överväganden.
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Om American Express Business Travel

American Express Business Travel, en del av
American Express Company, strävar efter att
hjälpa kunder att få ut största möjliga värde 
av sina investeringar i reserelaterade tjänster,
genom ökade kostnadsbesparingar, unik kund-
service och bättre kostnadskontroll. För små-,
medelstora och multinationella företag, erbjuder
American Express Business Travel en kombination
av branschledande teknik, sakkunskap inom travel
management, support för strategisk sourcing
och leverantörsförhandlingar samt kundservice
världen över, dygnet runt, online eller via telefon.

American Express har ett av världens största
resebyrånät med över 2 200 reseservicekontor 
i över 140 länder och områden världen över.
Bolaget omsättning för resor under 2005 uppgick
till 20 miljarder USD.

American Express Company grundades 1850 och
är ett diversifierat rese-, finans- och servicenätbolag.
Det är världsledande inom kredit- och kontokort,
resecheckar, resor, företagsservice och interna-
tionell bankverksamhet.

Vill du veta mer om hur vi kan hjälpa dig sköta ditt reseprogram skickar du ett e-postmeddelande till
consolidationwhitepaper@aexp.com.


