Det har &r den andra artikeln i en serie om Affarsmannaskap.
Affarsmannaskap — marknadsforing och forséljning

| manga branscher, inte minst de med manga tekniker, ar det vanligt att man
sager att man ar dalig pa marknadsforing. Ar det sa eller arbetar man bara
for lite med marknadsforing? Ibland kan jag tro att marknadsféring inte &r
tillrackligt fint eller tillrackligt vetenskapligt, men da har man inte tankt klart.
Oavsett varfér man ar "dalig” pa marknadsféring sa ar det uppenbart att
problemen kring marknadsforing och forsaljning &r sa stora att de troligen
kostat teknikbranscher och foretag atskilliga miljoner, tappade marknader
och uteblivna arbetstillfallen. Om man ser till definitionen av marknadsforing,
dvs att skapa och vidmakthalla relationer, sa ar de allra flesta manniskor och
i synnerhet foretagare ratt bra pa det. Daremot sa brister det i timing och
systematik. Dartill undervarderas vardet av marknadsféringsinsatser och
varumarkestankande som forarbete for forsaljning, dvs att slutligen fa en
order pa papper. Istéllet for att skapa riktiga satsningar raljerar man hellre
och talar foraktfullt om att "marknadsforing och forsaljning inte ar riktigt
arbete”. Men hur ska kunden kanna till produkten om ingen berattat om den?
Vem ska betala produktionskostnaderna om ingen kund koéper? Oavsett hur
briljant en konstruktion ar sa ar den féretagsekonomiskt vardelds om den inte
kan séljas och bli kommersiellt gangbar. Tank pa att affarer gors mellan
manniskor, inte mellan foretag. Visserligen star foretagen for affarerna rent
juridiskt men det ar fortroendet och relationen mellan manniskor som leder till
affarer. Dessutom kan manniskor sénda och ta emot budskap samt teckna
order.

Utan analys ar det rena gissningsleken

Framgangsrik marknadsforing leder till férsaljning, men du kan inte
marknadsfora vad som helst, till vem som helst, ndr som helst. For att en
marknadsaktivitet ska ha forutsattningar for att vara framgangsrik kravs det
att saval kunder som konkurrenter analyseras. Kundernas behov i form av
l6sningar, konkurrenternas erbjudanden och val av tidpunkt maste vara
klarlagda innan aktiviteter paborjas. De kunder som alla vill ha kanske inte ar
ldbnsamma eller inte passar dig. Information som du behéver for
analysarbetet hittar du t ex via internet, affarsdatabaser och framférallt
genom kommunikation med tilltankta kunder. Att intervjua kunden om hur
behoven ser ut ar ratt sjalvklart, eller hur. Nar analysen ar klar vet du vad du
ska erbjuda till vilka kunder och nér i tiden. Se till att det du erbjuder &ar nagot
ni kan leverera och som forstarker din position pa marknaden och ditt
varumarke. Just varumarkestankandet ar viktigt eftersom det bygger pa
kundens bild och varderingar av dig som leveranttr. Du behéver inte alltid ha
en overlagsen produkt, det racker om den ar jamboérdig om ditt varumarke ar
starkare.




Bearbetning - marknadsféringen

Att skapa relationer ar nagot som kraver mer an en kontakt. Darfor ar det
vanligtvis en serie kompletterande aktiviteter, marknadsplaner, som
tillsammans utgdr marknadsforingen. Valet av metod styrs av malgruppen
och malet med aktiviteten. Ar du osaker pa& hur du ska ga tillvaga sa ta hjalp
av professionella radgivare, inte "kompisar och fiffiga svagrar” Det &r inte
bara kostsamt att satsa fel, du kan ocksa ge en felaktig bild av ditt foretag
och darmed riskera att forstora varumarket. Innan marknadsbearbetningen
pabodrjas sa maste aven malet vara faststallt, annars vet du ju inte om
satsningen var lyckad eller inte. Malet ska vara matbart och realistiskt samt
foljas upp regelbundet. Marknadsforing, som ju ar en forberedelse infor
kommande forsaljning, ar en langsiktig aktivitet som staller krav pa
uthallighet. Satsa darfor pa farre genomtéankta projekt hellre an pa manga
"som nog ar bra”.

Ta order — férsaljningen

Det finns manga som marknadsfér och marknadsfor och marknadsfér men
som aldrig séljer. Skalet ar ofta att de inte har nagot erbjudande, dvs nagot
som kunden kan ta stallning till genom att saga ja eller nej. Kanske beror det
pa bristande avslutsteknik eller att en branschs kultur inte medger andra
erbjudanden an lagsta pris. Erbjudandet maste vara tydligt och innehélla en
beskrivning av en avgransad tjansts/produkts egenskaper, fordelar och nytta.
Dartill ska erbjudandet vara tidssatt, det far alltsa inte galla hur lange som
helst. Erbjudandets kanske viktigaste funktion i manga branscher ar att det
kan vara inkorsporten till nya kundgrupper och nya produktomraden. Darfor
ar erbjudandet en bra start for att skapa relationer som langsiktigt ger
mojlighet att fa storre leveranser. Sjalva avslutet, dvs att ta ordern, handlar
om att fA bekraftelse pa att erbjudandet ar ratt. Om kunden inte ber att fa
képa maste du sélja. Det ar manga affarer som inte gatt i 1as for att den
avgorande fragan aldrig kommit. Ar vi 6verens? Ska vi gora affar? Nar vill du
ha leverans?

Hur ser det ut i ditt féretag? Arbeta med

1. Analys
Utan analys ar det direkt olampligt att paborja marknadsaktiviteter. Ta reda pa
kundernas behov, vad konkurrenterna gor samt nar i tiden och pa vilket satt
kunderna ar mottagliga for ditt budskap. Analysera Idnsamheten i tidigare
affarer samt troligt utfall. Ta fram marknadsinformation och sok ev
samarbetspartners om du behéver stod for att n& en kund.

2. Bearbetning
Systematisk marknadsbearbetning ar ett satt att sakerstalla langsiktig
forsaljning. Marknadsféringen ska ske oavsett konjunkturlage. Allt for manga
paborjar marknadsaktiviteter i lagkonjunktur, da ar det ofta forsent. Se till att
du anvander ratt budskap och ratt metod till ratt malgrupp. Testa dina
marknadsidéer pa nagon befintlig kund s& att du sékert vet att budskapet gar
fram. GOr en marknadsplan med flera kompletterande aktiviteter och arbeta
mot matbara och realistiska mal. Forbered dig pa att vara uthallig.



3. Taorder
Erbjudandet ar ofta en relationsskapare och relationsfoérstarkare. Vad
kan du skapa for erbjudanden? Genom att formulera erbjudanden kan
kunden beddma din formaga att forsta aktuellt behov. Motsvarar
erbjudandet behovet ar det affar. Vanta inte pa order, sok upp kunden
och bearbeta aktivt.

| nasta nummer kan du lasa om "Affarsmannaskap — mal och delaktighet”.

Anders Ekdahl &r VD i Svensk Industriférening, har tidigare varit egen féretagare och
haft flera VD-tjanster samt manga styrelseuppdrag.



