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Féretag som minskade sin annonsering
under 1974, 1975 eller béada.

Foretag som bibehdll sin annonsering
under 1974 och 1975.

Kalla: McGraw-Hill. Universum: 468 amerikanska industriféretag.
Forsaljningsindex 100: Ar 1973. Tidsspann: 1973 - 1978.

Perioden 1980 till 1985 studerade 300 ---mmmmmmmmmm o m oo )
McGraw-Hill 600 féretag fran 16 branscher.
Undersdkningen visade att B2B-féretag som
beholl, eller 6kade, sin reklambudget under
nedgangen 1981-1982 visade markbart hogre
forsaljningstillvaxt an de som dragit ner,
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eller dragit in, sina marknadsinvesteringar. 1980 1981 1982 1983 1984 1985
Bade under sjélva nedgangen och under de Foretag som minskade eller helt avbrét sin
foljande tre &ren. 1985 hade de aggressiva annonsering under 1381, 1982 elfer bada.
.. .. .. Foretag som bibehéll eller 6kade sin
annonsodrerna 6kat 256 procent mer d@n de som annonsering under 1981 och 1982.

inte bibehallit sina marknadSInveStermgar' Kélla: McGraw-Hill. Universum: 600 amerikanska industriféretag.

Forsaljningsindex 100: Ar 1980. Tidsspann: 1980 - 1985.

Kdlla: Carin Fredlund: Marknadsféring i IGgkonjunktur



TANK SMART FOR
ATT TA LEPNINGEN



Frdgan dr alltsa inte om fokus pG marknadsféring lonar sig.
Den dr snarare hur man ska ga till véga for att skapa effekt med en begrdnsad budget.

Borja med de du har

Nastan alla foretag, dven dina kunder,
kdnner under lagkonjunktur press att
soka mer kostnadseffektiva I6sningar.
Trots det &r priset sdllan en avgérande
faktor vid byte av leverantor — inte ens
i sdmre tider. Studier fran en mangd
olika branscher antyder att byte av
leverantor i ca 70 procent av fallen
sker pa grund av att kunden inte
kdnner sig val omhandertagen.

Déarfor borjar tillvaxten med att ta
hand om de befintliga kunderna. Inte
bara for att de ar en stor tillgdng som
kunder och har potential att kopa mer.
De ar dessutom en viktig marknads-
foringskanal. Om de verkligen gillar

dig, kommer de att rekommendera dig.

Fortsditt med de du inte har — dn

Om kunderna kanner sig forsummade
hor de plétsligt lockropen fran dina
konkurrenter sa mycket tydligare.
Darfor ska du, sa snart du marker
att dina konkurrenter tystnar, aktivt
beratta for potentiella kunder varfor
de ska kopa av dig istéllet.

Det ar nu du ska beratta om
vilka smarta I6sningar du har, och
varfor de ar val varda att prova. Nu
har de namligen tid att lyssna. Nar
hogkonjunkturen drar igang har ni,
forhoppningsvis, redan ett etablerat
samarbete.

Historien upprepas aldrig

For varje ar som gar, och for varje ny
utmaning vi moter, forandras vara
preferenser och beteenden. Sadant
som tidigare ansags vara viktigt blir
mindre betydelsefullt, och tvartom.
Allt leder till att konkurrenslandskapet
skiftar over tid. Tuffa tider paskyndar
processerna: tidigare stora och starka
foretag kan slas ut eller splittras,
medan sma och modiga kan vinna
marknadsandelar.

Om det du erbjuder verkligen till-
for nytta for dina kunder, och om de
litar pa dig som leverantor, har du en
god chans att vinna marknadsandelar
betydligt billigare under en lagkon-
junktur @n under en hégkonjunktur.

Skriker béist som skriker smartast
En annan intressant iakttagelse fran
undersokningar som visar att marknads-
foring i lagkonjunktur l6nar sig, ar att
foretag som sticker ut och syns med
tydlig och konsekvent reklam far storst
utbyte av satsningarna. De undersdkta
foretagen kunde till och med strama
at budgeten, just for att kommunika-
tionen @nda uppmarksammades.
Fundera déarfér pa hur du kan synas
mest, bast och smartast. Vaga sticka ut
och vaga prova nya mediakanaler.



Hdr féljer fem konkreta tips pd en sund och jordndra taktik nér det bldser motvind:

Satsa pd kommunikation som fokuserar
pa att déndra beteende, inte attityd
Det ar enklare att dndra ett beteende
an att dndra en asikt eller attityd. Att
fa ménniskor att kopa en cheese-
burger for 10 kronor &r lattare &dn att
fa dem att tycka att en cheeseburger
ar bra mat. Manniskor provar sallan en
produkt for att de blivit 6vertygade att
dlska varumarket. Det &r mer sanno-
likt att de dlskar varumarket efter att
ha provat produkten. Du maste saledes
fa dem att prova din produkt.

Alltsa, avvakta tills vidare med
alla insatser som enbart férvantas
ge resultat pa lang sikt. Ge i stallet din
reklambyra uppdraget att kommunicera
handfasta skal till varfér din malgrupp
ska koépa din produkt har och nu. Men
se till att byran, i sin iver att skapa
sdljande reklam, inte dventyrar
varumarkets position!

Satsa pd storkunderna

Det ar inte ovanligt att en fjardedel
av kunderna star for tre fjardedelar
av en kategoris totala omsattning.
Nar tiderna ar tuffa ar det framst
dessa kunder du ska fokusera pa att
vinna. De brottas ocksa med finansi-
ella utmaningar, vilket bland annat
innebar att de &r beredda att ompréva
sina vanor och leverantorer. Ju sdmre
ekonomi, desto mindre lojalitet.

Nu ar alltsa ett ypperligt tillfalle att fa
dem att testa dig. |dentifiera vilka de
ar, ta reda pa vilka problem de brottas
med och anpassa din marknads-
kommunikation darefter.

Satsa pa marknader

och segment som vdéixer

2011 pratar vi om krisen i PIIGS-
landerna och hur den paverkar Sveriges
och Europas konjunktur. Samtidigt vaxer
ekonomier i andra delar av vérlden sa
det knakar, inte sallan med tvasiffriga
procenttal. Manga branscher ar tvar-
cykliska och har hogkonjunktur da
andra har lagkonjunktur.

Fokusera darfor pa de regioner och
segment som har tillvaxt. Lagkonjunk-
turen ar ett bra tillfdlle att etablera
sig pa nya marknader och segment.
Eller varfor inte bredda erbjudandet?
Kan du till exempel hjalpa dina kunder
att fokusera pa sitt kdrnerbjudande
genom att ta éver drift, service och
andra tjanster?

Satsa pd ett smartare erbjudande

| bistra tider &r det ofta investerings-
budgeten som forst far stryka pa
foten. Fundera pa om du kan utveckla
ditt erbjudande sa kostnaden istéllet
hamnar i underhallsbudgeten. Kan du
leasa ut produkten? Eller ta betalt per
enhet som forbrukas?

En annan smart strategi ar att dndra
sattet marknaden jamfor priser,
exempelvis genom att argumentera
kring, och bevisa, totalkostnaden
under produktens livstid. Saljer du dyra
skrivare med billiga patroner, resonera
kring kostnad per printad sida, etc.

Satsa pa alternativ kommunikation
Om mojligt, omprova din kommu-
nikationstaktik med utgangspunkt i
resonemangen ovan. Ar stora massor,
helsidesannonser och trycksaker de
mest kostnadseffektiva satten att na
ut till storkunderna? Finns det mer
effektiva kanaler dar ditt erbjudande
kan spridas snabbare, till fler manni-
skor, med hogre trovardighet och till
lagre kostnad?

Idag finns manga alternativ till de
traditionella medierna, bade i den
verkliga varlden och pa natet. Det
handlar trots allt om att aktivera
manniskor, sa stall dig fragan: Var kan
jag fa fler att bli lockade av mitt erbju-
dande, till en lagre totalkostnad?
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2009 publicerade Sveriges Annonsérer kampanjen Marknadsféring i
Idgkonjunktur. Syftet med kampanjen var att pdminna landets féretag och
organisationer om hur I6nsamt och effektivt det dr att satsa pd marknads-
féring i séimre tider fér att sedan skérda frukterna i h6gkonjunktur.
Pa tréskeln till 2012 dr kampanjen i hégsta grad aktuell igen.

Gd in pd www.annons.se eller f6lj QR-koden fér att ldsa mer och se en
ténkvdrd film med Micael Dahlén, professor vid Handelshégskolan i Stockholm.

N






Att bibehdllna eller 6kade investeringar i marknadsféring skapar framtidens

vinnare dr inget nytt. Nedan féljer tre tinkvérda exempel fran tre olika branscher.

90-talet: Dell féréindrar datorindustrin
Ar 1990 var Dell en obetydlig spelare
pa datormarknaden. Det var lag-
konjunktur och datidens stora jattar
som IBM, Digital och Tandy, drog ner
pa sina marknadsforingsinvesteringar
med mellan 25 och 40 procent. Dell,
som bestamt sig for att utnyttja lagkon-
junkturen for att vaxa, 6kade i stallet
sin marknadsbudget for 1991 med hela
345 procent. Tack vare 6kad narvaro pa
en betydligt billigare annonsmarknad,

i kombination med ett tilltalande
erbjudande med lagre priser genom
direktforsaljning, lyckades Dell bokstav-
ligen explodera i marknadsandelar och
tillvaxt. Redan aret darpa hamnade
foretaget for forsta gangen pa Fortune
500-listan, och 1993 var bolaget bland de
fem storsta datortillverkarna i varlden.

00-talet: BMW tar ledningen
Under lagkonjunkturen runt sekelskiftet
backade bilmarknaden i Sverige kraftigt.
Nyregistreringen av bilar gick ner och
de flesta marken hade det tufft. BMW,
som vid denna tid hade en marknads-
andel pa 2,39 procent av totalmarknaden
och 3,5 procent av féretagsmarknaden,
valde da att 6ka sina reklaminvesteringar.
2001 satsade man 42 procent mer pa
marknadsforing vilket 6kade marknads-
foringskostnaden fran 5 952 kronor
per bil till 7 569 kronor per bil. En
malsattning med kommunikationen
var att andra attityden till BMW; fran
att ses som en dyr och exklusiv bil till
att vara ett ekonomiskt val for foretags-
kunden genom exempelvis ldga service-
kostnader och hégt andrahandsvarde.
Redan 2001 kunde man se en
tydlig 6kning av nybilsregistreringen
bade i BMWs 3- och 5-serier, vilken
fortsatt under hela 00-talet. Idag har
BMW ca 5 procent av totalmarknaden
och en @nnu starkare position inom
foretagssegmentet.

Egen erfarenhet

Som de marknadsfoérings- och
kommunikationskonsulter vi ar, maste
vi leva som vi lar. Sommaren 2008
hade vi en strategisk diskussion i
styrelsen, och i valet mellan att minska
verksamheten eller satsa offensivt —
alltsa att se den kommande lagkon-
junkturen som en mojlighet — valde

vi det senare. Vi mangdubblade

vara egna marknadsféringsinsatser,
presenterade koncept som “Den Nya
Kreativiteten” samt forstarkte personal-
styrkan. Sjalvklart underbyggde vi
kampanjerna med att arbeta hart for
att leverera dannu battre l16sningar till
vara kunder.

Under 2009 minskade reklambyra-
marknaden i Sverige med 35 procent
och de flesta reklambyraer visade réda
siffror. Pyramid vaxte istdllet med 20
procent, gjorde ett ekonomiskt bra ar
och kom ut ur lagkonjunkturen i toppfart.



Axis
Axis ar en svensk framgangssaga.
Under saval upp- som nedgangar i
konjunkturcyklerna har bolaget envist
prioriterat tillvaxt genom att satsa pa
produktutveckling och marknadsforing.
Idag ar Axis global marknads-
ledare inom natverksbaserade kameror
for videoovervakning. Under 2011
har omsattningen 6kat med 23 procent,
med en rérelsemarginal pa 17,5 procent.

AXIS A

COMMUNICATIONT
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Carpenova

Carpenova ar en ny aktor inom
chefsrekrytering och executive search
i Norden. Fokus ar branscherna Bygg
och Anlaggning, Life Science, Industri
och IT.

Bolaget startade hésten 2008 men
lyckades bland annat genom aggressiv
marknadsforing, bryta sig in pa en i
ovrigt avvaktande marknad. Redan
inom ett ar nddde Carpenova det antal
rekryteringar man satt som mal for tre
ar. Idag har Carpenova mangdubblat
omsattningen och ar pa god vag att
bli Sveriges ledande féretag inom
executive search.
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Metso

Metso dr ett av Nordens storsta
foretag och varldsledande inom bland
annat produktionsutrustning for
tissue-tillverkning.

Under lagkonjunkturen i bérjan av
2000-talet standardiserade Metso sin
produktportfolj for att sanka produk-
tionskostnaderna, men fortsatte att
satsa pa utveckling av nya teknologier,
till exempel for att spara energi. 2011
har Metso ett extremt starkt varumarke
i branschen och kommer att leverera
ndstan 50 procent av produktions-
kapaciteten pa den globala marknaden.

T

Bt in Tissue



KONTAKTA 055

Vi forstar att marknadsféringsbudgeten behéver stramas
at nar tiderna ar samre. Vi vet ocksa hur viktigt det ar att alla
insatser som gors under lagkonjunktur maste kunna raknas
hem pa kortare sikt an under hégkonjunktur.

Du maste inte nodvandigtvis satsa mer for att lyckas.

Du ska satsa, men satsa ratt. Valj ratt malgrupp, ratt budskap
och ratt mediekanal. Sist men inte minst, vélj en reklambyra
som tanker affarsméssigt. D4 kommer du att ga ur lagkon-
junkturen som en vinnare.

Vill du veta mer, ga in pa www.pyramid.se eller fyll i
bifogade svarskort for en forutsattningslos diskussion om
hur de pengar du har kvar bast kan anvandas for att bade
behalla kunder och attrahera nya.

www.pyramid.se — Galerie Art Matt

Pyramid har samlat fakta om
konjunktur och hur du lyckas
i tuffa tider pa en specialsida.
Ga till www.véiximotvind.se
eller scanna QR-koden.
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Pyramid Communication AB, Box 1026 (Bergaliden 11), SE-251 10 Helsingborg & P r i l m I d
Tel: 042-38 68 00, Fax: 042-38 68 68, www.pyramid.se



