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Vem ar Mats Ericson?

* Civilingenjor och doktor inom materialteknik

e Akademisk forskning (10 ar) och industriell
utveckling (14 ar)

e Konsult inom utveckling (3 ar)
— Organisationer

— Processer
— Produkter
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//upload.wikimedia.org/wikipedia/en/a/a3/BOStrategy.jpg
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Riktning och vart den for oss

Vart ar du pa vag?

- Affarsidé

- Strategi

- Varderingar

- Resurser/kompetens

Var egen
kurs

Konkur- Kunders
renters behov

kurs
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Konkurrenskraft

* Tre nivaer av konkurrenskraft

A. Likstallare ("equaliser”, “qualifier”)




Konkurrenskraft

* Tre nivaer av konkurrenskraft
A. Likstallare ("equaliser”, “qualifier”)
B. Differentierare ("differentiator”)
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Konkurrenskraft

* Tre nivaer av konkurrenskraft

A. Likstallare ("equaliser”, "qualifier”)
B. Differentierare ("differentiator”)

C. Mervarde-specialister (”value-added pegk competitors”)
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Blue Ocean Strategi (BOS)

Red Ocean Strategi

Tavla pa befintlig marknad

Var battre an konkurrenterna
Anvand/utnyttja befintliga behov/krav
Avvagning varde - kostnad

Fokus ar foretagets val av differentiering

eller 1ag kostnad
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Blue Ocean Strategi (BOS)

”Create no alternative

Red Ocean Strategi Blue Ocean Strategi

Tavla pa befintlig marknad Skapa nytt marknadsutrymme
Var battre an konkurrenterna Konkurrenterna ar oviktiga
Anvand/utnyttja befintliga behov/krav Definiera nya behov/krav
Avvagning varde - kostnad Ingen avvagning varde-kostnad

Fokus ar foretagets val av differentiering Fokus ar stravan efter differentiering och
eller 1ag kostnad lag kostnad
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Exempel BOS

Manga exempel finns (t.ex.
Cirque du Soleil) men BOS
kritiseras ibland for att vara
mer “beskrivande” an
"féreskrivande”.

Nintendo

Cirque du Soleil

Ta bort

Stjarnor, djurshower,
forsaljning i gangen,
multipla maneger
Minska

Humor, roliga inslag,
spanning

Oka
Unicitet

Skapa

Tema, forfinad miljo,
artistisk musik och
dans, multipla
produktioner

Verktyg i BOS: Ta bort-Minska-O'ka-Skapq 5grid
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Mervarde-strategi
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Varde? - kan vara mycket

Kundfokuserat varde
Vi sdljer vad kunderna vill ha

Saljfokuserat varde
Vi sdljer det vi har att salja

Upplevt varde
Vad kunden subjektivt upplever for varde

Prestandavarde
Vad kunden objektivt far for matbart varde (effektivitet, tidsbesparing etc.)

Mervarde

"Allt du gor med nagot fran det 6gonblick du kdper, saljer och underhaller”
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Vad ar mervarde?
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Mervarde
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Vad ar mervarde?
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http://1.bp.blogspot.com/_Anp20ipbIYs/SZgsNaNJ0bI/AAAAAAAACL4/My_MWng7kpQ/s320/isberg.jpg

Tidsatgang for olika sdlj-strategier

Utveckla forstaelse for
vad kunderna
behover

Presentera ditt
erbjudande

Avsluta affaren

Salja mervarde

Traditionellt
saljarbete
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Hur viktigt ar priset?
* | enundersokning*®

varderade saljarna priset 8,3
av 10 poang

 Kopare varderade priset 7,2
av 10 poang.

80 % av sdljare anvander
priset i sin motivering

* Fran Reilly: Value-Added Selling
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Saljare Kopare
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10 i topp - vad kunder verkligen vill ha!*

Kunniga saljare
Produktkvalitet
Produkttillganglighet
Enkelt att gora affarer

Teknisk support/ Pris pa 6.e plats!

Lagt pris
. Th g

* Fran Reilly: Value-Added Selling N

Saljare som far saker gjort

Saljare som foljer upp

0 0 NSO R WBWNR

Produktegenskaper
10. Support efter affaren



http://www.blueoceanstrategy.com/abo/quiz/Question1.html

Mervarde saljs i 3D!

Synligt Subjektivt,

1. Din produkt Ma-tba.rt Ej tydligt matbart
Objektivt

2. Ditt foretag Exempel Exempel

3. Dina medarbetare Okad effektivitet Tillgdnglighet
Okat marknads-  Varumairke

varde Rykte
Leveranstid Ledarfilosofi
Garantier Erfarenhet

Reservdelar Specialistniva
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"Handelsvaror skapar inte mervarde”

* Vilka mervarden kan du skapa med din
produkt, ditt foretag och dina medarbetare?

Kostnad

Kundvarde
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Summering
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Summering
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Summering

Mervarde saljs i 3D
1. Din produkt

2. Ditt foretag

3. Dina medarbetare

29



Summering

e e s DR i
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Mervarde saljs i 3D
1. Din produkt

2. Ditt foretag

3. Dina medarbetare

Kostnad

Effekt /
paverkan
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