2
S
=,
>
x
T
-
-

CUSTOMER TALK

Kortare startstracka med RealBiz.

"RealBiz hjalpte mig att som ny styrelseordférande
snabbt komma in i verksamheten.”

UIf Karlsten, med erfarenhet fran féretagsledande
befattningar och som egen féretagare inom handel
med byggmaterial. Numera engagerad i styrelsearbe-
tet i sex olika foretag.

Da Ulf Karlsten valdes in som styrelseordférande i ett
medelstort byggmaterialproducerande foretag i Mel-
lansverige sag han som sin uppgift att snabbt ta tag i
verksamhetens struktur och framtidsfragor. Var tjanar
vi pengar idag? Var ska vi tjana pengar i morgon?
Han sag att RealBiz skulle kunna hjédlpa honom att
snabbt komma in i verksamheten.

"RealBiz-processen hjalpte mig att tillsammans med
ledningen identifiera de faktorer som ar styrande och
begrénsande for verksamhetens fortsatta utveckling.
Pa kopet fick vi en realistisk beddmning av vara forut-
sattningar att utvecklas”. UIf menar att han radikalt
kunde forkorta sin inlarningstid och darmed ocksa
snabbt komma till en relevant bedémning av verk-
samhetens strategiska potential.

"Resultatet fran RealBiz-analysen &r en god hjalp for
mig att sortera bort de vardagliga fragorna fran styrel-
seagendan, for att i stallet lyfta fram framtidsfragorna.
Eftersom jag &r en marknadsméanniska har jag speciell
nytta av RealBiz-resultatet, eftersom det bryter ned
verksamheten i affairsomraden.”

Eftersom foretaget hade en ny ledningsgrupp notera-
de UIf ocksa nyttan av att RealBiz-processen skapade
en inblick och forstaelse inom hela ledningsgruppen
for verksamhetens olika ansvarsomraden.

"Férutom den forkortade inlérningstiden for mig som
ny styrelseordférande i foretaget var huvudskalet till
att genomféra en RealBiz-analys:

e Att beddma verksamhetens forutsattningar att
utvecklas
*  Att kunna ta ut en battre kurs infér framtiden

"Jag anser att man bor genomféra en RealBiz-analys
minst vart tredje ar” avslutar Ulf Karlsten.

Vad andra kunder tycker:

VD, norskt rederi:

"Strategiprocessen gav mig mer an jag hade férvan-
tat mig; det ar alltid nyttigt att se sin verksamhet med
nya égon och pa ett nytt satt. Det ar ingen risk att
man somnar — era fragor ar raka och relevanta. Re-
alBiz har gett oss flera nya utgangspunkter for beslut
som vi kommer fortsatta att arbeta med”.

VD, svenskt reservdelsforetag:

"Det har arets process var till och med béattre an férra
arets. Den var lattare att ta till sig och jag kunde kon-
statera att det var lattare att inse var position. Men
jag angrar att vi inte tog med var syrelseordférande
fran boérjan. Vara risker och mdjligheter lades fram
pa ett extremt bra satt”

VD, svenskt dotterbolag i miljardklassen:

” De storsta fordelarna med RealBiz-analysen var:

att ledningsgruppen antligen kunde fokusera pa stra-
tegiska fragor och samtidigt fa en battre forstaelse
for hur viktigt det ar att fokusera pa dessa fragor, och
inte bara de operationella aspekterna av verksamhe-
ten

att processen var en god utbildning i strategiskt tan-
kande for hela ledningsgruppen

att jag som VD fick tillgang till en mer komplett 6ver-
blick av verksamhetens strategiska styrkor, vilket jag
kunde anvanda mig av i kommunikationen med hu-
vudkontoret i Tyskland”
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RealBiz processen hjalper dig att
skapa ”bla oceaner”
Skapa ett nytt, eget marknadsutrymme.

En av styrkorna med RealBiz-processen ar dess
férmaga att ge en bild av de olika affarernas strate-
giska nulage. Den strukturerade processen visualise-
rar resultatet i form av ett antal strategibilder

Grafisk bild visar konkurrensféormagan

En av de bilder som brukar bli en vackarklocka for
ledningen och som klargér om strategier behdver
revideras, ar den bild som beskriver affarens konkur-
rensférmaga. Vi kallar denna bild fér Vardekurvan,
eftersom den visar pa hur val féretaget anvander
sina konkurrensfaktorer i forhallande till konkurren-
sen. Eller: hur relativt duktigt foretaget ar pa att tillfo-
ra varde till sina kunder.

Vardekurvan visar ofta att det analyserade féretaget
underpresterar i forhallande till sina konkurrenter.
Men inte nog med det, ibland har vardekurvan en
tendens att sicksacka, vilket indikerar att affaren inte
har en sammanhangande strategi. Andra ganger
tenderar kurvorna att skugga konkurrensen, vilket
indikerar att afféren sitter fast i en tuff konkurrenssi-
tuation.

Strida eller inte strida?
I ny managementlitteratur1 kallar man denna konkur-

renssituation for en réd ocean, vilket ar en situation
dar alla féretag forsoker vara battre an sina rivaler;

de sldss med samma konkurrensmedel och fargar
oceanen blodrod. Tesen ar: vi maste besegra fien-
den for att lyckas.

Var vardekurva tydliggoér var konkurrensstrategin
behdver revideras, och satter igang en diskussion
om hur vi skulle kunna divergera vart vardeerbju-
dande fran konkurrenternas. Da stravar vi efter en
bla ocean, en konkurrenssituation dar vi kan skapa
ny efterfragan genom att bryta oss ur den konkur-
renssituation som dagens branschlogik har skapat
och tillféra nya kundvarden. Tesen ar: vinn éver kon-
kurrensen genom att sluta strida.

Vardekurvan sporrar saledes till handling som syftar
till att bryta sig ur branschens medelkurva och finna
“jungfruligt marknadsutrymme”. Manga ganger kra-
ver detta modet att omvardera branschlogiken for att
darmed finna underlagen till en ny vardekurva som
satter ramarna for en ny affarsmodell.

RealBiz har metoden fér denna typ av analys.

Intresserad av mer information om RealBiz och Vardekur-
van? Kontakta: peter.ericsson@optibiz.se eller
ove.liliedahl@optibiz.se

Viérdekurvan hjélper oss att férsta hur branschen konkurre-
rar. Kurvorna visar det egna féretagets konkurrensférmaga
i férhallande till direkt- och substitutkonkurrensen

Vardekurvan
Overlagsen
Klart battre -
flagotlbatis Substitutkonkurrent
Ingen skillnad —.
Nagot séamre
Klart sdmre
Direktkonkurrent

Underlagsen .
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! Blue Ocean Strategy. W Chan Kim och Renée Mauborgne.
Liber 2005
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