
När behöver du ett 
abonnemangssystem?
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Introduktion 
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I en värld där affärsmodeller riktas mot abonnemangsbaserade tjänster blir 
det allt viktigare att hantera abonnenter på bästa möjliga sätt. 

Oavsett om det handlar om digitala tjänster, medlemskap eller periodiska 
leveranser av fysiska varor, kräver abonnemangshantering en god portion 
“finess” och noggrannhet. Helst vill du undvika manuella processer 
samtidigt som kunden upplever god service. Vid något tillfälle bör du 
investera i ett abonnemangssystem. Men när? Låt oss utforska detta 
närmare. 



Tecken 1: Ökande volym 
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Vad det innebär: När antalet abonnenter ökar, ökar även den 
administrativa arbetsbördan. Tillväxten i kundbasen innebär fler 
transaktioner och förändringar att hantera, fler fakturor att skicka ut samt 
en generell ökning av kunddata som måste uppdateras och underhållas. 

Exempel: Tänk dig en nätbutik som säljer kaffebönor på abonnemang. I 
början, när butiken har cirka 30 abonnenter, är det hanterbart att följa upp 
varje beställning individuellt. Men när antalet abonnenter växer till över 100 
blir det snabbt alltför krävande att hantera varje abonnemangsförlängning, 
uppdatering av kundpreferenser och logistik kring leveranser – om det 
görs manuellt. Det här är ett tydligt tecken på att ett abonnemangssystem 
är nödvändigt för att hantera volymen effektivt och se till att varje kund 
fortfarande får personlig och precis service. 



Tecken 2: Ökande komplexitet 
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Vad det betyder: När de tjänster eller produkter du erbjuder blir mer 
varierade och komplexa kräver hanteringen av dem en motsvarande grad 
av “finess”. Detta gäller särskilt om du erbjuder olika medlemskapsnivåer, 
anpassade paket eller har ett brett utbud av produkter tillgängliga på 
abonnemang. Varje kund kan ha en unik kombination av preferenser, vilket 
gör manuell hantering omständligt och kostsamt. 

Exempel: Anta att du driver ett SaaS-företag som erbjuder molnbaserade 
lagringslösningar. Din kund kan välja mellan flera lagringspaket, beställa 
tillgång till extra säkerhetsfunktioner eller kanske vill ha tilläggstjänster 
som regelbunden dataanalys. Hanteringen av dessa tjänstekombinationer 
kan snabbt bli en logistisk mardröm utan ett robust abonnemangssystem 
som automatiserar processer och anpassar åtkomsthanteringen till 
tjänsterna i realtid. 



Tecken 3: Brist på interna resurser 
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Vad det innebär: Att tilldela tillräckliga resurser för effektiv hantering 
av abonnemangsmodeller kan vara utmanande, särskilt för företag 
i tillväxtfasen. När den manuella abonnemangshanteringen börjar 
ta värdefull tid från kärnverksamheten, som produktutveckling, 
marknadsföring och kundservice, blir behovet av ett abonnemangssystem 
tydligt. 

Exempel på ett företag utan tillräckligt med tid: En uppstart som 
utvecklar en innovativ plattform för onlinekurser i programmering upplever 
snabb tillväxt i antalet abonnenter. Grundarna spenderar mycket av sin 
tid på att utveckla kursinnehåll och förbättra plattformstekniken. De 
är dock ständigt belastade med administrativa uppgifter relaterade till 
hantering av abonnemanger, betalningar och användaråtkomst. Utan 
dedikerade resurser för dessa uppgifter blir det tydligt att ett automatiserat 
abonnemangssystem är nödvändigt för att frigöra tid för kärnaktiviteter och 
stödja ytterligare tillväxt. 

Exempel på ett företag med befintlig kapacitet: En etablerad nätbutik 
med en omfattande kundtjänstapparat säljer skönhetsprodukter på 
abonnemang. Med ett team dedikerat till kundservice har de kapacitet 
att hantera en betydande mängd abonnemangsrelaterade förfrågningar 
manuellt, inklusive förnyelser, ändringar i abonnemangsnivåer och 
avbokningar. De kan klara sig längre utan ett abonnemangssystem än 
företaget ovan eftersom de har ett system på plats för att hantera det 
manuella arbetet utan att kompromissa med kärnuppgifterna. 

Men efter ett tag kommer ledningen troligen att inse 
värdet av att automatisera dessa processer för att minska 
driftskostnaderna och förbättra kundupplevelsen  
genom snabbare och mer precisa tjänster.



Tecken 4: Möjlighet till automatiserad 
merförsäljning 
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Vad det innebär: Ett välutvecklat abonnemangssystem hjälper också till 
att identifiera och automatisera möjligheter till merförsäljning. Detta är 
viktigt för dem som syftar till att öka intäkterna per prenumerant genom 
att erbjuda anpassade uppgraderingar eller ytterligare produkter baserat 
på deras nuvarande val och tidigare beteende. 

Exempel: Tänk dig en app för ljudböcker som erbjuder olika 
abonnemanger baserat på antalet böcker du kan lyssna på varje 
månad. Baserat på lyssningshistorik kan appen föreslå skräddarsydda 
abonnemanger som inkluderar tillgång till exklusiva podcaster eller ett 
högre antal böcker. Utan ett system för att automatisera denna process 
skulle möjligheten till merförsäljning kräva manuell hantering per 
prenumerant, vilket inte är skalbart. 



Slutsats 
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Var och en av de fyra faktorerna ovan kan ensam vara tillräcklig för att 
motivera en investering i ett modernt abonnemangssystem. Men ofta 
är det en kombination av faktorer som får dig att inse att tiden är nu. 
Eftersom det tar lite tid från att tänka “Jag behöver ett system nu” till att ha 
en lösning fullständigt implementerad är det klokt att fatta beslutet i tid. 

Tveka inte att kontakta oss om du funderar på om tiden är mogen för ditt 
företag! 



Boka ett möjlighetsmöte
Vill du veta hur ditt företag kan skala smart med ett abonnemangssystem? 

Boka ett kostnadsfritt, förutsättningslöst 30-minuters möjlighetsmöte 
med oss. 

Vi går igenom hur du kan effektivisera hanteringen av abonnemang och 
skapa nya tillväxtmöjligheter.

 
Boka ett möte här

https://bit.ly/BokaEttMöteHär
http://bit.ly/BokaEttMöteHär

