Gunilla Bergh menar att
byrderna madste bli mycket
mer restriktiva med att
stdlla upp i pitcher. Det
tidnar bdde byrder och
deras uppdragsgivare pa.

Pitcher:

Byraer behover
vara mycket mer noga

Bdde kunderna och byrderna behéver vara mer

selektiva vid byrdvalsprocesserna. Alltfor mycket
pitchande dir till skada for alla.

yravalskonsulten Gunilla Bergh instdmmer i
en hel del av Sam Wheatmans kritik mot
bristande affarsmassighet pa byraerna.

Manga ar med pa alldeles fér manga pitcher, menar
hon. Och for fa staller sig fragan “Varfor har vi
blivit inbjudna?” eller "Vad ar det ni tror att vi kan
gora for nytta for er?”

“Nar jag driver ett projekt, sa far byraerna veta vil-
ken kravprofil man stallt upp. Men om jag inte hade
berattat det, tror jag egentligen inte att de skulle
fraga efter det”, sager Gunilla Bergh som ocksa pa-
pekar att om en byra deltar i fér manga pitcher, sa
gar det ut 6ver deras andra uppdragsgivare.

Det &r med andra ord inte en idealisk byra att
samarbeta med.

Gunilla Bergh driver Engage Marketing, som spe-
cialiserat sig pa byraval sedan 2001 och &r involve-
rat i mellan 25 och 35 byraval varje ar for sina upp-
dragsgivare.

Hennes jobb innebér bland annat att hon haller sig
uppdaterad om utvecklingen pa byraer av alla di-
scipliner, och utifran den kunskapen hjdlper mark-
nadschefer att valja ratt partner for sina behov.

Ytterst fa marknadschefen har den tid som behovs
for att fa en klar 6verblick 6ver byrdutbudet. *
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Pitcher ...

KKANSKE HAR DE inte heller den kompetens som be-
hovs for att jdmfora alla erbjudanden.

Gunilla Bergh tréffar tre byraer varje vecka. En del
av dessa mdten gor hon for att folja hur byraer ut-
vecklas och vad det innebar fér deras erbjudande.
Vad betyder det exempelvis for en byra att de an-
stallt en creative director? Andra méten kan handla
om att en byra har nya erbjudanden medan ytter-
ligare nagra helt enkelt beror pa att hon inte tycker
att hon har tillracklig koll pa vissa byraer.

“Jag far cirka 20 kontakter per vecka fran byraer
som vill trdffas. Sa utmaningen &r att vélja, och att
sjdlv vdlja moten proaktivt. Jag prioriterar byraer
som jag tror nagon av mina uppdragsgivare kan
komma att vara intresserad av. Och méten som
utvecklar mig, méten som kan ldra mig nagot om
var branschen ar pa vag”, forklarar Gunilla Bergh.

HON MENAR ATT byraerna skulle behdva bli mer
affarsmadssiga i hela kundlivscykeln. Fran pitchen
till samarbetet och slutligen nér férhallandet
upphor och man skiljs at.

“Manga har alldeles for stort fokus pa kommunika-
tionsprocessen och bérjar foreldsa om den, nar de
traffar en presumtiv kund. Men sant kan marknads-
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cheferna idag! Istallet borde byran berdtta om hur
de ser sin position och hur de sérskiljer sig pa
marknaden. Men alldeles for fa kan svara pa sadana
fragor”, konstaterar Gunilla Bergh.

Hon beskriver ett tillfdlle nyligen ndr en av de del-
tagande byraerna inte gjort en superdyr film, utan
presenterade sig sjalv pa ett lite enklare satt.

MEN KUNDFORETAGET VAR s& bortskdmt med
superfilmproduktioner att deras forsta reaktion
var “Jaha, det dar verkar ju inte speciellt ambitiost!”

“Kunden hade blivit smickrad av helt fel saker. Jag
fick forklara att det inte ar den tjusigaste presen-
tationen som dr mest intressant, utan vad byran kan
gora for nytta”, berattar Gunilla Bergh.

N&r hon far i uppdrag att hjdlpa ett féretag att finna
en ny byrapartner, sa jobbar hon alltid efter samma
process, i tolv steg, som hon inte gdrna backar pa.
Den leder fram till en final mellan tva byraer.

N&r valet ar klart deltar Gunilla Bergh ocksa ofta i
en "on-boarding-process” for kunden och byran.
Det ar en dag dd man gar igenom de férvantningar
man har pa varandra och satter upp riktlinjer for
samarbetet.



"Det foljer vi sedan upp efter sex manader och och berattar att hon sedan haller ett vakande 6ga pa
efter ett ar”, forklarar Gunilla Bergh. relationerna mellan byrderna och de féretag hon
hjalpt att valja.
Den byrd som inte vunnit uppdraget,
tycker hon ocksd ér viktig att félja “Om ndgon av ‘'mina’ byraer vunnit priser for nagon

.. . av ‘'mina’ kunder, sa blir jag otroligt stolt. Jag star
upp. Hon gor en debrief med den. bredvid, men kdnner mig pa nagot satt valdigt

inblandad. Ungefdr som man kan kanna nar ens

"De behover hora att det inte &r fel pa dem eller att . o oo, e
unge gjort nagot riktigt bra”, séger hon. g

de &r daliga. Det &r viktigt att gora det”, menar hon
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