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”Om man tdnker efter en stund kan det hédnda att man kommer fram till ett mycket viktigt beslut.” Nalle Puh
Utmaningar och behov

Nar ni jobbar tillsammans med ett brett natverk av aterférsaljare, kanske pa flera marknader,
kan det vara svart att veta om man lagger sina resurser och fokus pa dem som mest behéver
det och som kan ge bast forsaljningsresultat tillbaka, ROL.

Erfarenheten visar att man ofta lagger oproportionerligt mycket tid och resurser pa de som
inte ger sa mycket tillbaka medan man ofta missar de som verkligen har potential att leverera
fina resultat. Om man jobbat tillsammans lange sa bygger man upp en personlig relation som
kan forsvara den strikt affarsmassiga relationen och det kan handa att man inte ser att
forutsattningarna pa marknaden forandrats, eller att nya heta produktomraden gor att
aterforsaljarprofilen inte alls stammer 6verens med dessa forandringar.

Darfor ser vi att det finns ett tydligt
behov att kontinuerligt gbra en serids
och affarsmassig genomlysning av sina
aterforsaljare. Har dom den rétta
profilen for de forandrade
marknadsforutsattningarna? Klarar de
av att salja de nya erbjudandena som
lanserats? Har de den organisation
som kravs? Detta ar en del av de fragor
som kraver svar.

Nar dessa besvarats satter vi oss
tillsammans och bestdmmer hur
relationen med respektive aterforsaljare skall se ut for att maximera er ROI.

Resultat och leverans

Resultatet av genomlysningen blir att ni far en tydlig bild 6ver vilka aterférsaljare som
levererar 6nskat resultat, vilka som har potential och vilka som kanske skall fasas ut.
Leveransen sker i form av en traditionell ABC-analys, dar respektive aterférsaljare placeras,
enligt forutbestamda kriterier, i olika kategorier. Denna ligger darefter till grund fér hur
respektive terforsaljare skall hanteras.
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Det forvantade resultatet ar;

Tydlig och korrekt bild 6ver hur ert aterforsaljarbestand ser ut och levererar.
Insikt om vilka aterforsaljares ni bor fokusera pa och i vilkken omfattning.

En gemensam malbild som ligger till grund for hur ni kan utveckla ert aterforsaljarnatverk
och fokusera pa ratt aterforsaljares med ratt insatser.

En handlingsplan for de viktigaste aktiviteterna som behéver genomféras for att optimera
bearbetningen och lagga ratt ambitionsniva pa respektive aterforsaljare.

Metoder och insatser

Antomas insatser borjar alltid med en undersdkning och djupintervjuer med utvalda
medarbetare samt partners. | det har projektet ar det viktigt att fa "outside-in vy” pa hur,
varfoér och vilka aterforsaljare vi anser vara vara basta och vilka som har storst potential.

Vi faciliterar sedan workshops med var speciella Business Studio-teknik som 6kar
engagemanget och skapar delaktighet hos de berdrda beslutsfattare som ar involverade.
Planen levereras under ett arbetsmote dar aven konkreta huvudaktiviteter for
implementation identifieras och beslutas.

Vi fran Antoma har djup erfarenhet fran att driva forandringsarbete med utvalda
beslutsfattare. Vara uppdrag under snart 14 ar har gett oss en verktygslada med insikter och
kunskap som vi anvander for att ge er som kund maximal effekt av uppdraget. Denna process
kallas for Antomas tankesmedja, en fas dar vi sammanstaller all data, simulerar effekter och
strukturer upp riktlinjer som blir underlag fér kommande workshop och slutligt den fardiga
planen.

Slutresultatet levereras under ett arbetsmote med arbetsgruppen i en Executive Report
format for att alla tillgangligt skall se summering av vart slutresultat.

| uppdrag som genomférs av Antoma finns alltid en utsedd Affarsledare som sammanhaller
projektet. | detta uppdrag involveras alltid utvalda aterférsaljarte som ingdr i vart
kompetensnatverk for att sakerstalla maximal kunskapsbank for var uppdragsgivare.
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