An har Telub Broker inte vistkustens fiskeflotta som kund.
Men inget ir frimmande for Kjell Lambert, Kjell Rydberg eller

Jan Nogéus. Sid 2
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Telub Broker, mer an férmedlare:

-Vi ar pa vag in
i en enorm marknad

-Egentligen borde alla kontakta oss forst. Atminstone de som
ir ekonomiskt medvetna. Det giller det lilla savil som det
stora foretaget, det giller Telub och hela FFV-koncernen, siger

Jan Nogéus pa Telub Broker.

Det dr inte nddvindigt att alltid
skaffa nytt, begagnat kan vara mera
fordelaktigt. Atminstone inom da-
torbranschen. Och det finns bdde
sdljare och képare, och det finns de
som kan férmedla affirerna.

Jan, Kjell och Kjell dr sddana for-
medlare. De menar att brokerverk-
samheten inom Telub Service ir en
partner man skall diskutera med
innan datorinkdpen gors.

En begagnad bil dr ofta det enda
alternativet vi funderar pd ndr vi
stdr i begrepp att skaffa bil for
privat bruk. I mdnga fall borde det
dven gdlla ndr man skall kopa,
komplettera eller férnya datorut-
rustningen pd arbetsplatsen.

-Men medvetenheten bérjar kom-
ma nu, férklarar Jan.

Jan dr ansvarig fér den broker-
verksamheten inom Telub Service,
som dr marknadsledande pa tredje-
partsservice for datorer och kring-
utrustning. Hans medarbetare ar
Kjell Rydberg, som finns i Giteborg
liksom Jan, och Kjell Lambert i
Stockholm.

-Vir férmedling av begagnad och
ibland ny datorutrustning dr en del
av Telub Service verksamhet. Da-
torkiparna har fler alternativ, och
de borjar inse att det finns mycket
pengar att spara genom att inte
alltid kopa de senaste modellerna
frdin IBM eller Digital séiger Jan.
Datoranvandarna bdérjar allt oftare
s¢ till vad det verkliga behovet ér.
En rekonditionerad datorutrustning
med garanti kan ofta vara den ritta
lésningen ur ekonomisk och teknisk
synvinkel.

Pressad situation
Jan och hans medarbetare har ett

internationellt kontaktndt som ar
stort och vil etablerat genom vilket
de kiper och siljer datorutrust-
ningar. Leveranserna kan ofta ske
vildigt snabbt. Detta gdller bdde
begagnad och ny utrustning,.

-Vi kan inte alltid garanterar att
det vi siljer dr begagnad datorut-
rustning. Déiremot garanteras alltid
fordelaktigt pris och fullvirdig
funktion pd offererad utrustning, fér-
klarar Jan.

-5tdr en kund i en pressad situa-
tion och inte kan fd leverans till-
rickligt snabbt frin den ordinarie

datorleverantiren &r wi en given
samarbetspartner. Vara kontakter
pd den s k spotmarknaden och med
"kdllan” ger oss en wvaldig styrka
och konkurrensfordel, berdttar Jan.
Och inte minst kontakterna med
véra servicekunder, som will frnya
sin "datorpark” och darfér will silja
sin utrustning eller delar av den.

Férsdljningen omfattar &ven
kringutrustning, skrivare, skivmin-
nen och mycket annat frin vilkinda
leverantorer av kompatibel utrust-
ning,.

Inget krav

Den inom hela Norden represen-
terade serviceorganisationen, mud'
duktiga produktspecialister, som
Telub Broker har bakom sig ger stora
konkurrensférdelar. Man b r vi-
dare pd gamla och goda kund-
relationer. De smd bmkerfﬁretagenh'
saknar oftast denna resurs.

Ett bra samarbete med bolagets
serviceingenjbrer dr darfér en
nbdvindighet och styrka. Deras
kompetens behovs for rekonditio-
nering och test av utrustningarna
innan de levereras till kunden. Och
serviceingenjorerna utnyttjar Kjell
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Kjell Rydberg, Kjell Lambert och Jan Nogéus ser en stor marknad framfor sig dd det
giller fﬁrme.dl'r':r:g av begagnad och ny datorutrustning. En marknad som dven om-

fattar FFV och férsvaret.







