Forbattra lonsamheten
med enkla medel
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Slapp ursikterna R 4

e | var bransch sa.....
— ar lonsamheten lag
— prisdumpas det
— statusen for dalig
— betalningstiderna for langa
— kunderna for elaka

e Men hur gor du?
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Ett forstastegmot wu b

forbattrad lonsamhet & ‘:
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Borja med att...

e ..sluta salja snalt

e ..vara palast

e ..varadjiarv - men inte dumdristig

Det handlar om att vilja géra bra affarer.

Hitta din vadg till Ibnsamhet!
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Mot malet — at
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Vart ska vi?
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Pris/nytta 7 /
DA
DAY
Kompetens/tjdnster
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e Overlat inte saljansvaret till ett fatal kunder i
konjunkturkansliga branscher

e Sprid risken
e Bygg upp egnha produkter/varumarken

e Salj till fler marknader, dvs bade affarsmassigt
och geograftiskt

e Ga fran passivt till aktivt
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Aktivt Passivt
-Salja -Ta order
-Foresla -Svara pa forfragan
-Initiativ -Avvakta
-Kunder -Bestallare
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..shabbare [~

...med battre tillvaxt
...med battre lonsamhet
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...dalig kommunikation och marknadsforing [
..svart sprak for kunderna
.. osynliga” produkter

...kunderna behover battre information for att bli
battre kunder

...att produkterna ofta beskrivs “tekniskt” och inte som
produkter/varumarken med kundnytta

...alltfler ink6psbeslut fattas av "icke-tekniker”
...passivitet och tradition
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Silja < > bestilla ¥ ‘:
Q
Aktivt Passivt
-Salja -Ta order
-Foresla -Svara pa forfragan
-Initiativ -Avvakta
-Kunder -Bestallare
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Inom vilka omraden da N

finns
det marknad?

Allmant

Nya affairsomraden

Nya geografiska marknader

Marknader genom partners
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e Vilka kunder har du?
e Vilka kunder ar lonsamma??

e Vilka kunder vill du ha?

e Vilka ar dina konkurrensfordelar?
e Hur ser malgruppen ut?
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Kundanalys

Vara 10 storsta kunder

Typ av tjdnster

Farsta uppdragiar)

Andel av oms.

Lansamheat

Kommentarer

Vara b langsiktigt(5 ars sikt) viktigaste kunder

Typ av tjdnst

Farsta uppdragiar)

Andel av oms,

Linsamheat

Kommentarar

Kunder som vi har men vill ka volymen hos Vad vill du sélja mer?  |Konkurrenter? Kundeng behov? [Majlig 6kning? [Kommentarer
Kunder som vi skulle vilja ha Vad vill du sélja? Konkurrenter? Kundensg behov? [Majlig 6kning? |[Kommentarer
Marknader som vi gskulle vilja komma in pa Varfor? Resurser? Kompetens? Partners? Owrigt




e Vilka behov har kunderna?

Saljprocessen

Vad kan du erbjuda?

Var finns kunderna?
Hur nar vi kunderna?
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Hur tar vi kontakt med kunderna?

Vilka egenskaper och fordelar har vart

erbjudande?
Hur ser erbjudandet ut?
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Erbjudandets U ¥
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uppbyggnad .
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e Kundens behov av l6sning
e Kundens vardering av nyttan
e Kundens onskemal om tid for leverans
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Tips pa atgarder S 4
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Arbeta med partners Q

Skapa mervarden
SOk upp traffpunkter

Informera om

U Hela utbudet
U Referenser - exempel pa lyckade [6sningar
U Partners
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e Moten
— Lunchtraffar med saljférbud
— "Spontanbesdk/spontankontakter”

e Egna varumarken

— Fokus pa unika varden

e Egna kundseminarier/erbjudanden

— Samarbeta med starka varumarken
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* Lonsamhet per ordertyp Hur manga lbnsamma jobb .
— Volym behover du for att técka
— Ordervirde forlusterna for de olénsamma
. jobben?
— Komplexitet

e Kostnader for vissa moment
— Verktygsbyte
e "Avgifter/kostnader”
— Start
— Omstallning
— Akut jobb
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Typiska lonsamhetsmissar IS ‘OI
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e Glomska &

— Beteenderelaterat

e Daliga interna rutiner

e Bjuda pa —
— Andringar
— Kompletteringar

— Kostnadstackning

e HOja priset for sallan

—_—
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e Priset ar bara intressant vid koptillfalle_, g
kvaliteten hela produktens livslangd

e Manga diskussioner om priset handlar om en
svag argumentation for produkten(EFN)
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e Det kunden betalar for ar till stor del annat an
den fysiska produkten
e VVad ar vardet pa?
— Ratt leveranstid
— Ratt kvalitet
— Ratt kompetens

— Ratt [osning
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Vi gor det enklare i : I
att vara foretagare e

Affarsjuridik

Arbetsratt

Ekonomiska
formaner
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”Nar manga ar passiva
finns det utrymme
for de som ar aktiva”

Lycka till!

Har du funderingar sa hor av dig!
Anders Ekdahl
070-759 62 19
anders.ekdahl@sinf.se
www.sinf.se
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