Det var en gang en tid da svenska fore-
tag blev mycket framgangsrika for att
de tillverkade produkter av hog kva-
lité och gav hog service. Ledarna hyl-
lades for att de designade strategier
som skilde sig fran sina konkurrenter.

- Sagan ir slut! Produkter och tjanster
kopieras pa nagra manader och de dr
20 procent bittre dn originalet. Vigen
till framgang &r istdllet att mycket
snabbt anpassa sig till kundens behov,

ge

ment

Facts”

- Ledarskap byggt pa fakta
nodvandigt for att hanga med

’ ’ Alla foretag gor
kundundersokningar men

det markliga ar att det
sker sa slentrianmassigt.

siger foretagsgurun Johan Mathson
som ser framgang hos foretag som
bygger sin verksamhet pa fakta och
inte kor pa i gamla hjulspar.

Johan Mathson har i 20 ar rest jorden runt
for att hjélpa ledande svenska och inter-
nationella foretag i Gver trettio ldnder
att fa bittre grepp om vad som krévs
strategiskt for att stirka och bibehélla
sin konkurrenskraft. Det handlar bland
annat om olika strategiska métningar,
men i forliggningen ocksd om hur deras
organisation méste tdnka och fungera och
framf6rallt hur man forankrar sina strate-
gier mer tids- och kostnadseffektivt dn
sina konkurrenter.
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Idag ar det enkelt att vara kund for alla produkter och
tjanster fran etablerade foretag ar bra. Kvalité, tiliganglighet,
kompetens och leverans ar inget man konkurrerar med utan
det ar bara en sjalvklarhet for konsumenten.

— Alla foretag gor kundundersokning-
ar men det markliga &r att det sker sa slen-
trianmissigt. Manga chefer sdger till mig
att de "gor det for att alla andra gor det”.

Sjalv forvanas Johan Mathson dven
over de foretag som haller fast vid strategin
att det som fungerade igar dven fungerar
idag och troligen dven i morgon.

- De satsar p4 ”"Management by
Hope” trots att allt nu gér sa fort. En rygg-
siack fylld med ”s& brukar vi gora” ar ett
problem hur framgangsrika de &n ar.
Som exempel var fyra av dagens tio star-
kaste varumirken i vérlden, i malgruppen
25-35 ar, okinda for fem ar sedan.

SPRING MED FORSTAND

Johan Mathson var som ung elitidrottare,
han tillhérde landslaget i militar femkamp
och spelade tennis pa toppniva. Drommen
var att bli gymnastikdirektér men det blev
Handelshdgskolan i Stockholm istéllet.

Idrottsvirlden far ofta bilda exempel
och han jamfor en 100-meterslopare som
gar i mal med en foretagsledare som bara
stirrar pa bokslutet den 31 december.

— Sprintern tittar omedelbart upp
pé den stora bildskdrmen, han ser sin tid
och om han vunnit. Féretagsledaren ser
pé samma sdtt hur det gétt i sina siffror
men... Ingen av dem har nagon aning om
hur deras nista tivling slutar.

— En VD som istillet anvinder en
strategisk kundmitning 4r killen som
springer 10 000 meter. Loparen siktar
pé virldsrekordet, han far for varje 200
meter mellantider f6r att kunna halla ritt
tempo for att na sitt mal. VD:n far samma
kontroll genom att fraga sina kunder och
han vet pa det viset att foretaget jobbar i
linje med sin strategi.

Johan Mathson menar att de kriterier
som gjorde svenska foretag virldsbe-
romda snabbt haller p4 att blekna.

- Idag &r det enkelt att vara kund

for alla produkter och tjanster fran
etablerade foretag dr bra. Kvalité, tillgéng-
lighet, kompetens och leverans dr inget
man konkurrerar med utan det ér bara en
sjalvklarhet for konsumenten.

- For 25 ar sedan fick vi pa Handels
ldra oss att framgéng stavades ”smartness”,
det gillde att designa strategier som skilde
sig fran konkurrenten. Undervisningen
finns kvar trots att den till stor del spelat
ut sin roll for idag blir en bra idé kopierad
pa nagra manader.

— De som nu sitter som chefer fick
dédremot vildigt lite utbildning i hur man
effektivt och snabbt implementerar idéer
och strategier i en organisation. Det som
verkligen 4r viktigt for att hinga med i
utvecklingen idag.

Johan Mathson ser via de stora
exportféretag han jobbar mot att mycket
hént bland annat vad det giller produk-
ters livslangd.

— For tio ar sedan mitte foretagen
andelen nya produkter i den totala for-
sdljningen i ett femdrsperspektiv. Idag
handlar det om att mita tre till sex
manader. Sa snabbt gar det innan deras
grejer blir kopierade och de blir dessutom
bittre dn originalen.

IMPLEMENTERA DET SVARASTE

Johan Mathsons foretag 3S (www.3s.se)
gOr vartannat ar en StrategiBarometer™ i
Sverige och Europa. Senast svarade 880
chefer pé bland annat fragan ”Vad éar den
storsta utmaningen?”.

- Bara 13 procent sa att det svéra
var att fatta ritt beslut. Istillet menade
40 procent att det stora problemet var att
implementera besluten snabbare @n man
gjorde tidigare.

Da produkter och tjanster dr jamfor-
bara i kvalité soker kunden andra virden.
Johan Mathson graderar:

1. Kunden viljer for det forsta den
leverantor eller partner som har det
storsta engagemanget.

2. Var proaktiv. Forsok hjdlpa och
forbittra for kunden innan problem
uppstar eller denne fragar efter nagot.

3. Visa och tydliggor att du skapar
konkreta mervirden for kunden.
Foretag gor ofta misstaget att tro att
kunden fullt ut ser och forstar vad
denne far ut av sin investering /
samarbete.

4. Bli duktigare p4 att forsta kundens
unika situation.

5. Skapa en kultur i foretaget dér alla
vill ”walk that extra mile”, géra det
lilla extra.

Johan Mathson ger néigra exempel pa
ovintad utveckling:

- Fa kopte Skoda for tio ar sedan,
idag dr det Europas femte storsta bilmérke
for tjanstebilar! Trodde Nokia for tre ar
sedan att Google skulle komma med en
mobiltelefon eller att penntillverkaren
BIC skulle lansera en engangstelefon?

Utvecklingen bara fortsitter accele-
rera. Johan Mathsons konstaterar:

— En foretagsledning star idag infér tva
val. Antingen viljer de "Management By
Hope” och jobbar pa som de alltid har gjort
men... Det kommer inte sluta lyckligt.

— Det kloka valet anser jag dr
”Managment By Facts”. Det handlar om
att foretaget samlar den information som
gar att fa, bland annat fran sina kunder.
Med fakta 6kar mojligheterna avsevirt
for att pa ett framgangsrikt sitt driva
och utveckla afférer. u
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Ledande foretag forsoker na betyget 5,2

De flesta foretag efterstravar betyget 4,9
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Traditionella varden Ar latta att ha att gora med Skapa och tydliggdra mervarden Forstar kundens behov och situation

5,/ 6,0 5,7 5,7

Kalla: Johan Mathson, 3S. 1 100 kunder har satt betyg pa Soderberg & Partners. Betygsskalan spanner mellan 1 och 7.
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BETYGET FOR SODERBERG & PARTNERS | KUNDUNDERSOKNING

Soderberg & Partners blev en fram-
gangsrik uppstickare dd man 2004 val-
de att satsa pa oberoende finansiell
radgivning. En strategisk kundattityd-
undersokning visar att den positiva
utvecklingen fortsitter.

- Foretaget far exceptionellt bra betyg.
Det giller traditionella virden, som att
leverera bra produkter, men medar-
betarna lyckas ocksa ”Walk the extra
mile” for att tillfredstilla krisna kunder,
konstaterar Johan Mathson pa 3S som
ansvarat for kartliggningen.

I foregéende artikel presenteras foretags-
gurun Johan Mathsons undersékningsme-
toder dér han i drygt 20 &r hjalpt foretag
i over 30 linder. Han har nu arbetat till-
sammans med ledningen for Séderberg &
Partners for att de ska fa ett strategiskt
verktyg som bygger pa fakta och visar
kundernas behov idag men framférallt i
morgon. Han siger:

- Betygsskalan som de 1 100 kunderna
satt spanner mellan 1 och 7. For de flesta
foretag kidnns det bra om man ligger runt
4,9 medan de i ledande positioner forsoker
att nd betyget 5,2. Det dr vildigt svart att
oka pa toppen, for kunderna sitter gérna
betyg 1 om négot &r daligt men nistan
aldrig 7 dven om négot r riktigt bra.

Johans arbetssitt bygger pa att inte

“vad som #r bra och mindre

bara mita
bra” utan att dven mita, félja och defini-
era trender, som visar hur betydelsen av
olika bedomningspunkter for kop/samar-
bete férdndras for kunderna.

Johan Mathson har valt ut nagra
viktiga fragor som framst fokuserar pa de
”Nya strategiska virdena” i S6derberg &
Partners undersokning, da det dr didr man
hittar skillnaderna mellan féretag som
lyckas med "Management by Facts”.

Varldsklass!

For de flesta foretag kanns det bra om man ligger runt 4,9
medan de i ledande positioner forsoker att na betyget 5,2.
Det ar valdigt svart att 6ka pa toppen for kunderna satter

géarna betyg 1 om nagot ar daligt men nastan aldrig 7 aven

om nagot ar riktigt bra.

TRADITIONELLA VARDEN

SODERBERG & PARTNERS BETYG 5,7

- Idag dr det bara en sjilvklarhet att
Soderberg & Partners ska leverera bra pro-
dukter och tjénster, ge hog service och allt
annat som hor till. Det maste alla ledande
foretag for att hdnga med. Och idag, mer @n
nagonsin tidigare, 4r det allt fler foretag som
lever upp till dessa kundkrav.

AR LATTA ATT HA ATT GORA MED
SODERBERG & PARTNERS BETYG 6,0

- Rekordhoga 88 procent ar mycket nojda
kunder. Annu intressantare ir att hela
52 procent av dem sdger att detta dr en
av de viktigaste faktorerna nir de viljer
vilket foretag man ska vinda sig till.

— For tio ar sedan skulle ”Ar litta att
ha att géra med” bara haft 10 procents be-
tydelse for valet. D4 var det "Kompetens”
som dominerade med 75 procent bety-
delse for kunden, men den siffran har nu
sjunkit kraftigt. Idag dr kompetens bara
en forutsittning.

SKAPA OCH TYDLIGGORA MERVARDEN
SODERBERG & PARTNERS BETYG 5,7

- Har dr 80 procent av kunderna dess-
utom vildigt nojda vilket dr ett mycket
hogt vérde.

FORSTAR KUNDENS BEHOV

OCH SITUATION

SODERBERG & PARTNERS BETYG 5,7

— 79 procent av kunderna &r vildigt néjda.

OMRADEN ATT FORBATTRA

Trots kundbetyg i virldsklass forklarar
Johan Mathson att Soderberg & Partners
inte kan sl sig till ro.

— En kinesisk VD i Shanghai uttryckte
sig klockrent nér han sa “What is excellent
today is not even good enough tomorrow”.
Men hur forankrar man detta i en hel
organisation?

Han rader:

— Det finns alltid omraden att ut-
veckla ytterligare. Foretagets konkurrens-
kraft okar ytterligare om de lyckas hoja
lagstanivén, satsar p4 att bli mer proaktiva
och om de tydligare kan visa de mervirden
som man skapar fér kunden.

- De kan till exempel bittre formedla
utdt hur unik, stor och kompetent deras
analysavdelning 4r. Men framforallt vilka
konkreta mervirden detta skapar for oss
som kunder. Forst da jag som kund verkli-
gen upplever detta skapas konkreta konkur-
rensfordelar. Det &r viktigt for det ér ju den
som ligger bakom raden till kunderna.

Johan Mathson plockar fram ett sista
fint betyg som han reagerat over.

— Trots att det & VD:ar, finansdirek-
torer och HR-chefer, alltsa kritiska per-
soner som svarat pa undersokningen,
konstaterar hela 62 procent av dem att
de ”Aldrig haft nagra problem alls” i sitt
samarbete med Soderberg & Partners.
Det dr ett anmirkningsvirt hogt betyg for
ménga av cheferna har varit kunder till
Soderberg & Partners under manga ar. ®
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