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”Vinn de kunder ni vill ha...
och behall dem pa en extremt
konkurrensutsatt marknad!”

Fyra aterférsaljare konkurrerar med varandra om
samma kunder pa en viaxande marknad. Utmaningen
ligger i att bygga upp och behalla en 16nsam kund-
bas. Vilket av foretagen kommer att bli marknads-
ledande?

Till en borjan &r aterforsdljarnas kundbas utspridd
over hela marknaden, men de inser snabb att de inte
kommer att kunna vara allting for alla, och ddrmed
blir formagan att positionera sig en kritisk framgéangs-
faktor. Vilka av de befintliga kunderna skall de be-
halla? Och hur ser de nya ut som de bor locka till sig?

“For att bli framgdngsrik maste man lyckas med
att bygga upp en stark position pa marknaden och
sedan utveckla formagan att behalla den.”

Ledningsgruppen maste besluta vilken marknads-

position man stravar efter, och sedan forsoka ta sig dit

pa enklaste sdtt. Deltagarna far analysera marknads-

undersokningar och information om potentiell tillvaxt

for att kunna ta taktiska beslut:

* Ser vara kunder oss som ett prestigeforetag... eller
som ett prisvirt alternativ?

+ Skall vi specialisera oss inom vér egen niche... eller
skall vi attackera konkurrenternas positioner?

* Planera for tillviaxt och bygga upp kapacitet nu...
eller vinta med investeringar till efterfragan véxer?

» Konkurrera med differentiering... eller pa pris?

» Forsvara de positioner vi har vunnit pd marknaden
till vilken kostnad som helst... eller tinka om och
byta strategisk riktning?

Genom denna process lir sig deltagarna vad det in-
nebdr att vara ”Glocal” - att anamma ett globalt fore-
tags centrala strategi och omvandla den till framgén-
gar pa den lokala marknaden.

Forandra eller
forsvinn!!!

Vad kunder séger

"Enda séttet fér oss att bli framgangsrika &r om vara
aterfGrséljare tjdnar pengar, sa for oss &r det bara
logiskt att vi hjdlper dem att géra ett bra jobb pa

sina lokala marknader, och visar péa férdelarna av

att anvédnda sig av de hjdlpmedel som vi férser dem
med fran huvudkontoret som exempelvis centrala
annonskampanjer. N&r vi genomfér denna typ av
lanseringar &r Livon en fantastiskt anvdndbar produkt.”

— Forséljningschef, Toyota Sverige

"Jag tycker att det var en véldigt nyttig erfarenhet fér
oss alla att se hur varje kund representerar manga ars
férséljning. Faktum &r att det 4r bade l4ttare och kostar
mindre att behalla en kund &n att ersétta en som limnat
oss till f6rman f6r en av vara konkurrenter. Tack fér en
intressant och anvédndbar erfarenhet.”

— Deltagare, IBM Australia

"Detta hjélpte mig pa ett sédtt som inte gar att méta nér
det géller att skapa férstaelse fé6r marknadsandelar,
konkurrensanalys, och andra omraden som vanligtvis
inte sammankopplas med driften av en butik.”

- Produktchef, ledande tillverkningsindustri, USA
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Vem har nytta av Celemi Livon?

Celemi Livon™ dr utvecklat for alla anstéllda i
forsdljnings- och distributionsorganisationer som
arbetar med att samordna marknadsinvesteringar och
resurser for att framhéva en entydig och konsekvent
foretagsidentitet.

+ Alla typer av organisationer som dvervéger att
forstérka sina befintliga konkurrensfordelar for att
kunna ta en stdrre marknadsandel.

» Ledare som behover skapa konsensus mellan
franchisebolag, aterforsiljare eller andra verksam-
hetsomraden och den centrala marknadsfunktionen.

* Chefer pa lokala eller regionala marknader som vill

undersdka hur de kan inférliva och anpassa en global

strategi till ett lokalt ssmmanhang.

* Mindre foretag som vill utforska hur de kan
forstirka eller oka sin befintliga marknadsandel.

» Foretag som letar efter en enkel modell for att
tydliggora vad det innebér att vara kundfokuserad.

 Affarsskolor och foretagsuniversitet som vill ge
en 6vergripande bild av koncept som marknads-
segmentering, kundbeteenden eller strategiska
mobiliseringar kring en central vision.

Resultat

» Utveckla effektiva marknadsplaner och strategier
som &r konsekventa med foretagets position.

* Prova olika marknadsféringstaktiker for att méta en
lokal marknads kunder och konkurrenter.

» Resursplanera for att né bésta resultat och hallbar
l6nsambhet.

* Vilja en prissittning och marknadsforing som ar
konkurrenskraftig och 16nsam.

Nyckelkoncept

» Marknadsandel

» Konkurrensfordelar

* Marknadsinvesteringar och resurstilldelning
* PR

» Lonsamhet

* Prissdttning

» Kundbeteenden

+ Segmentering

» Kundprofilering och kommunikation
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CELEMI Livon™

Fakta

Material
Spelplansbaserad affarssimulering.

Antal deltagare
Fyra lag, 12-16 deltagare totalt. Flera seminarier kan
hallas samtidigt.

Deltagare
Sélj- och marknadsfunktioner.

Tidsatgang
1 dag.

Handledare
Handledare certifierad av Celemi.

Sprak
Vi Oversatter vara produkter |6pande, pé var hemsida
www.celemi.com finns en uppdaterad lista.
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