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Sparsmél SINTEF Bedriftsutvikling

 Hva er hovedgrunnen til at din viktigste kunde har valgt deg
som samarbeidspartner?




' Kunden kjeper nar

i SINTEF Bedriftsutviklin
opplevd verdi > kostnad ?

Kostnad =iy
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Hva gjor de som lykkes? SINTEF Bedriftsutvikling

- De gnsker & "fly” — fly langt

« Tar viktige valg

« Er opptatt av kundenes behov, lgser deres irritasjoner
- Gode pa salg og marked

* Tydelig lederskap
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De ensker 3 "fly” - Fly langt SINTEF Bedriftsutvikling

- Setter harete mal
- Tor & tenke stort — bruker gangetabellen
- Pastand: Du nar aldri lenger enn til mal!




Viktig 3 sette mal SINTEF Bedriftsutvikling

« Undersgkelse blant MBA-studentene ved Harvard i 1979
* 3% hadde skrevet ned mal og planer
« 10 ar senere:

« De 3% som hadde skrevet ned mal og planer, tjente 10x
sa mye som de 97% gvrige studentene tilsammen
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Tar viktige valg SINTEF Bedriftsutvikling

- Kan det veere riktig a si nei til en forespgrsel?
 Fokuserte

— Tydelig forretningsidé

— Klart definert kjernekompetanse

— Komplett og unikt tilbud

 Er tro mot strategien
- Tor a velge bort
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Mulig modig valg; ny forretningsmodell  SINTEF Bedriftsutvikling

« Forretningsmodell: "maten” virksomheten drives pa
- Ny forretningsmodell kan veere riktig nar markedsveksten

stopper opp og det er mange like aktgrer ! ﬁ (




Er opptatt av kundenes behov SINTEF Bedriftsutvikling

 Tar tak i kundenes irritasjoner og
finner bedre lgsninger

— Produkt, service, distribusjon...
* Kjenner kundenes Kkjgpskriterier
« Forstar kundens kunder
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Apropos kundenes egentlige behov SINTEF Bedriftsutvikling

”If | asked people what they
wanted, 1 would have made a faster
horse!”




Eksempler SINTEF Bedriftsutvikling

@V@lvat

Medizinske Senter




Gode pa salg og marked SINTEF Bedriftsutvikling

 Velger de riktige kundene
 Hgy aktivitet

« Kvalitet i kundekontakten
* Prioriterer kundene

« Tett samspill med kundene

Natural Born Seller?




Resultatskapning i salg SINTEF Bedriftsutvikling

RESULTAT

T

~ AKTIVITET

@ h 4 - D
1. Kvalifikasjon 2. Kvantitet 3. Kvalitet
Riktige kunder Antall handlinger Hvordan
/k y € y | 4
4. Rett produkt eller tjeneste }

A




Tydelig lederskap SINTEF Bedriftsutvikling

Medarbeidere og ledelse
jobber mot samme mal

 Walk-the-talk
* Oppfoalging
 Sgker mangfold

 Rutiner, men ikke
byrakrati
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Noen verktey til bedriftsutvikling

SINTEF Bedriftsutvikling

www.sintef.no/bedriftsutvikling



http://www.sintef.no/bedriftsutvikling�

" Visjon og forretningsidé - o
tydeliggjering av bedriftens hensikt ~ °'NTEF Bedriftsutvikling
Visjon Forretningsidé
. !3e_skriver gnsket situasjon fram |, o cLal vi gjore? For hvem?
I tid Hvordan?
« Skal kunne kommuniseres pa
en forstaelig mate

» Ledestjernen, noe a strekke
seg etter

..sagt pa en annen mate:

« Hvem er malgruppen?

« Hva er malgruppens viktigste
behov?

« Hva er bedriftens uniké‘_
kompetanse? a

i &2

Hensikt: Tydelighet, gjgre valg




Ansoffs produkt-markedsmatrise SINTEF Bedriftsutvikling

Eksisterende Nye
PRODUKT

Eksisterende

MARKED

Nye

Hensikt: Velge utviklingsretning
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Produktblomsten SINTEF Bedriftsutvikling

e Har vi en tydelig kjerne?

e Har vi tilleggsprodukter/tjenester eller

= faktorer som
e apner dagrer og gjor det lett for kunden & handle?
e skaper kunnskap om at bedriften finnes?

e gjor at kunden ikke har behov for a ga til andre for
at produktet/lgsningen skal fungere?

e som gir gjenkjgp?

Hensikt: Fokus og kompletthet ut i markedet




Kundenes kjopskriterier - eksempel SINTEF Bedriftsutvikling

Prioritert rekkefalge VI konkurrent 1 | konkurrent2 | konkurrent 3
(markedets vurdering) + 0 - + 0 = + 0 + + =
1 |Pris X X X
2 |Produktkvalitet X X X X
3 [Design X X X
4 |Leveringstid X X X
5 |Service og oppfalging X X X
6
7
8
Var posisjon (ovf. konk.krefter) o/+ 0/- + o/+

Hensikt: Finne kundens beslutningskriterier ved Kjgp




Ressursanalysen

SINTEF Bedriftsutvikling

Ressurser = noe bedriften disponerer som bidrar til bedriftens
verdiskaping

Materielle: kan kjgpes, forringes ved bruk

Immaterielle: kan ikke kjgpes, ma mobiliseres, foredles ved bruk

Vurdering (ja/ nei)

Tilstand fortrinn

Ressurser Sjelden | Viktig | Imiterbar ] Utnyttet

Ressurs 1 ja ja nei ja Varig fortrinn
Ressurs 2 ja ja nei nei Potensielt fortrinn
Ressurs 3 ja ja ja ja Midlertidig fortrinn
Ressurs 4 ja nei nei ja Trivielt

Ressurs 5 nei ja ja ja Like god som andre

Hensikt:

Finne konkurransefortrinn/ulemper

21
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Verktey for god ledelse SINTEF Bedriftsutvikling
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Hva gjor de som lykkes? SINTEF Bedriftsutvikling

- De gnsker a "fly” —fly langt
« Tar viktige valg

« Er opptatt av kundenes behov, lgser deres irritasjoner
- Gode pa salg og marked
* Tydelig lederskap




A

 Du konkurrerer med en bedrift, Shanghai Sprgytestgpiing
« Hva er det du er bedre pa enn dem?

SINTEF




Tusen takk for oppmerksomheten ©
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Elisabeth Ege
Mobil 48104010
www.sintef.no/bedriftsutvikling



http://www.sintef.no/bedriftsutvikling�
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