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Har du ndgonsin funderat pd om
ditt foretag ligger energi pa ritt
affairsmojligheter? Fragestall-
ningen ar vanlig. De flesta siljare
strivar naturligtvis efter att fa
sa manga anbudsfoérfrigningar
som mojligt att gd over i accep-
terade ordrar. Men hur gér man?
Mats Rotzius pd konsultfore-
taget Mercuri International
har svaren.

DET AR INTE slumpen som avgdr om ditt
foretag lyckas ro i land de stora ordrarna
eller inte. Med ritt kunskap, struktur och
verktyg samt attityd kan du omvandla din
affarsmojlighet till tagen order - vare sig
det dr en mindre affir du sjilv nosat upp
eller en storre anbudsforfragan.

Mercuris affiarskoncept Opportunity
Management har hjilpt bide multinatio-
nella och mindre foretag att oka sin forsilj-
ning och lonsamhet under de senaste &ren.
Genom workshopen Opportunity to Order
- 020", far deltagarna under tva dagar lyf-
ta fram de kritiska frigestillningarna och
lara sig att hantera olika tdnkbara situatio-
ner med hjilp av ett antal analysverktyg.
Milet ar att siljarna genom ett strukture-
rat arbetssitt och de riktiga analyserna,
kan bidra till att konverteringsgraden frin
affarsmojlighet till accepterad order okar.

WORKSHOPEN SOM MERCURI genomfor bade
internt for foretag, men dven som en 6ppen
utbildning i Mercuri International Busi-
ness School, bygger pa upplevelsebaserad
inlarning. Deltagarna far i grupper spela
ett affarsspel, Opportunity to Order —
020™, med fokus péa att hantera affarsmoj-
ligheter for ett fiktivt bolag. Parallellt med

"Se till att det ar
du som sitter i
forarsatet och
inte dina kon-
kurrenter.”

att gruppen arbetar med det fiktiva bola-
get, far man under workshopen arbeta med
en egen aktuell affarsmojlighet som man
har tagit med sig till utbildningen.

— I spelet har vi byggt in de vanligaste
fallorna som speglar verkligheten p4 ett
mycket bra satt. Det ar sillan nagon grupp
som konsekvent lyckas analysera den in-
formation de fir pé ett korrekt sétt och
som en konsekvens av analysen ta "de ritta
besluten”. Detta ér en del av podngen, att
man ibland tar ett felaktigt beslut for att
sedan reflektera 6ver vad som gick snett.
Lar-poangen ar som storst nar du kor i
diket, far géra om och gora ritt. Det ar
den erfarenheten du tar med dig till dina
egna affarsmojligheter efterit, menar Mats
Rotzius som ar seniorkonsult och partner
pa Mercuri.

FOR ATT KUNNA HANTERA variablerna i Oppor-
tunity Management, menar Mats att det
finns fyra huvudomréiden som ar viktiga
att ha koll pa. Forst bor du fundera pa om
det ar en affirsmojlighet som ni bor lagga
kraft pa eller inte, utifran fragestéllning-
arna om det ir en reell affarsmojlighet, om
den ar attraktiv samt om ni rimligtvis kan
vinna den.

Mats Rotzius. Titel: Seniorkonsult & Partner. Bakgrund: Ar Diplomerad Marknadsekonom och har arbetat i ledande linje-
befattningar inom sélj innan sina nu 19 ar pa Mercuri. Gér helst pa fritiden: Umgas med min familj, spelar golf, aker skidor och

haller mig i form via fysisk traning.

- Jag jobbade en ging med ett foretag
som skickade ivag vad de sjilva kallade for
"artighetsofferter”. De la ned mycket kraft
och energi pa offerten, trots att de egent-
ligen inte ville ha affaren eller pa forhand
visste att oddsen var vildigt daliga for att
de skulle lyckas fa hem affiren. Detta vi-
sar att det finns en risk om siljare gér in i
alla affirsmojligheter utan att egentligen
reflektera over om de ar virda att arbeta
vidare med.

NAR DU KOMMIT fram till att ni faktiskt vill
vinna affaren si handlar det om att kunna
leverera den 16sning, som i konkurrens
bast uppfyller kundens behov, krav och
onskemal.

- Utmaningen har ar att identifiera och
forstd kundens verkliga bedomningspunk-
ter, sd vi inte sitter och gissar vad vi tror
de kommer att bedoma i sin utvirdering.
Priset ar inte alltid det viktigaste! Leve-
ranssiikerhet och precision, kvalitet/livs-
lingd samt serviceniva viger ocksd méinga
ganger tungt. Genom att gora en korrekt
analys bade av de bedomningskriterier du
tror att kunden har och av de styrkor och
svagheter du och dina konkurrenter har,
kommer du fram till om du sitter i baksitet

med starkare konkurrenter som styr, eller
om det dr du som sitter i forarsitet. Kinner
du att du inte har det totalt sétt starkaste
erbjudandet bor du fundera pi om du pa
ndgot sitt kan lyfta fram nya fragestall-
ningar och eventuella utmaningar for
kunden, i syfte att modifiera kundens be-
hovsbild och forvintningar. Detta for att i
slutindan kunna 6ka virdet av dina egna
starka mervirden, siger Mats.

ALLA AFFARER B2B, genomfors mellan tva fo-
retag — men glom inte att det &r manniskor
som fattar besluten. For att kunna komma
kunden riktigt néra behover du fundera 6ver
vilka som ar beslutsfattare och vilka som ar
viktiga beslutspiverkare, vilken installning
de har till er som foretag och er l6sning samt
vilket engagemang de har for sjilva projek-
tet. Det dr ocksa viktigt att komma ihag att
manga beslutsfattare har en egen personlig
agenda som man méste forsta.

— Om man analyserar kundens besluts-
process utifran personernas roll, makt/
inflytande, attityd till oss och engagemang
kan man 6ka triffsikerheten nar det gil-
ler att kommunicera ratt budskap till ratt
person. En del kunder/personer fokuserar
mycket pé priset medan andra mer virde-

siatter de mervirden som kan paverka
foretagets Ilonsamhet pé sikt. Att under
siljprocessen, pa ett taktiskt sitt, kunna
anvinda de personer i kundforetaget som
ar vira allierade, i syfte att paverka de som
ar mer tveksamma till oss, kan definitivt
oka vara chanser till att ta hem affiren,
menar Mats.

SISTMEN INTE minst ar det viktigt att du kan
presentera losningen eller ert erbjudande, sa
att du visar att ni verkligen har forstatt kun-
dens behov, onskemal och krav samt hur er
16sning tillgodoser dessa. En siljande offert
bor sittas upp utifran en viss struktur och
da menar jag inte "Vi tackar for er forfrigan
och har hiarmed nojet att offerera foljande”,
varefter det kommer en produktspecifika-
tion, en prisangivelse och till sist ett antal
juridiska villkor. Offerten ska vara siljande!
Den ska skapa koplust hos kunden! Vi méste
vara duktiga p4 att uttrycka/omvandla vira
mervirden till konkret affirsnytta for kun-
den (framfor allt ekonomisk affirsnytta).
Hur kan vi med var losning hjilpa kunden
att nd sina affarsmal?

En vil fungerande process "Opportunity
Management” leder till:

e Ettstrukturerat arbetssétt avseende
affarsmojligheter eller anbudsforfrag-
ningar. Genom att folja checklistorna
samt anviinda de enkla analysverkty-
gen, kommer siljaren att sikerstiilla
att s mycket relevant information
som mojligt finns tillganglig.

e Tack vare detta beslutsunderlag kommer
kvaliteten i de beslut man tar att 6ka.

e De anbudsforfragningar som inte ar in-
tressanta kommer att prioriteras bort.

e Siljaren kommer att vilja en strategiskt
och taktiskt vil genomtinkt 16sning.

e Siljaren kommer ha en battre insikt
avseende kundens beslutsprocess samt
beslutsfattare/beslutspaverkare.

e Siljaren kommer att paverka ritt
beslutsfattare med ritt budskap i
presentationen av anbudet. Nyckelord
"vardebaserad” forsiljning.

Se till att du har koll p4 laget. Risken ar
annars stor att hamna i baksitet medan
dina konkurrenter styr, siger Mats. ®

Mercuri International — en historia om framatanda. Mercuri International har éver 50 ars erfarenhet av att stodja foretag och individer i forbattring av forsaljningsresultat. Genom
Mercuris unika kombination av konsulttjanster, expertis inom utbildning och moderna pedagogik, far arligen omkring 15 000 foretag i mer an 40 lander hjalp med att bli mer effektiva
i sin forsaljning och med att uppna nédvandiga resultatforbattringar. Mercuri International Business School har 6ppna utvecklingsprogram som fokuserar pa tre omraden: Forsalj-

ning, Ledarskap och Kundservice. F6r mer info se www.mercuri.se



