Att det ska vara sa
svart att valja byra!

Det tar mycket tid och resurser i ansprak, ndr man skall vilja en ny
byrd. Men enligt Arets Byrd har svenska foretag blivit lite mindre

ombytliga din tidigare.

amarbetet mellan svenska féretag och deras
kommunikationsbyraer har blivit langre
under senare ar och racker nu i genomsnitt
4,5 3r, enligt den senaste upplagan av ana-
lysforetaget Regis undersokning Arets Byra.

Det ar en klart positiv utveckling, dven om det fort-
farande &ar en relativt kort samarbetstid, i en inter-
nationell jdmforelse.

Det tar tid, kostar pengar och &r komplicerat att
vélja kommunikationsbyra.

NAR VALET VAL &r gjort tar det dessutom manga
manader innan en ny byra kanner foretaget, dess
varumarken och marknad sa vl att den kan géra en
optimal insats. Men darefter 6kar effektiviteten och
aterbdringen pa investerade pengar.

Regi matningar genom aren har visat att féretagen
ar mest ndéjda med sina kommunikationsbyraer, i
bdrjan, vilket kanske inte ar sa forvanande.

Bland dem med ldnga samarbeten finner man ofta
ocksa de starkaste och mest l6nsamma varumarke-
na. De har likasa de mest kvalificerade byravals-
processerna. Antingen for att de sjalva har tillrack-
lig kompetens och erfarenhet for att géra bra val.
Eller for att de ar kloka nog att ta hjélp av byra-
valskonsulter.

FOR DEN SOM VILL skéta urvalet sjaly, har byra-
valskonsulten Gunilla Bergh en del goda rad, som
kan underlatta arbetet:

“Till att bérja med b6ér man sédtta sig ner och funde-
ra 6ver varfér man vill byta. Analysera bakat. Vad
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var det som gick fel? Vad berodde det pa? Sen
maste man gora en lika noggrann framtidsanalys.
Hur vill vi att utvecklingen ska se ut om 4-5-6 ar.
Vilka mal vill vi nd? Vilka resurser kommer vi att fa?
Behover vi dra ner eller kan vi 6ka budgeten?”

Utifran denna analys ska man skriva en noggrann
kravprofil pa sin samarbetspartner. Gunilla Bergh
foresldr att man anvander samma struktur somi en
vanlig befattningsbeskrivning.

"Sen maste man fa féretagsledningens godkannan-
de och underskrift pa kravprofilen. Och lika viktigt
ar det att man far ledningens godkannande pa att
ldgga ner tid pa processen”, tilldgger hon.

MAN BOR RAKNA med att valet tar ndgra manader i
ansprak och att det under den perioden krévs, att
man ldgger ner en betydande del av den dagliga
arbetstiden. Det maste ocksa sanktioneras fran
foretagsledningen, sd att jobbet kan goras sa noga
och bra som méjligt.

N&r man val valt byra, visar Regis undersdkningar
genom aren ocks3, att de féretag som ser sina byra-
er som partners dr mest néjda, medan de som be-
traktar dem som enbart leverantérer eller reklam-
producenter &r mindre ndjda och byter oftare.

“Men det behover inte alltid vara ett misslyckande
att byta byra. Det kan ju handla om att man beho-
ver byta for att marknadsférutsattningarna har
foréndrats. Man kan behéva specialistbyraer
exempelvis”, sager Gunilla Berg.

HON MENAR ATT marknadsavdelningarna har blivit
mycket skickligare pa senare ar och da ocksa stéller
hogre krav pa sina byraer.

"Manga foretag upplever att byraerna ar for lang-
samma och dessutom inte tillrackligt kompetenta,
nar det géller digitaliseringen", forklarar Gunilla
Bergh.



Foretagen efterfragar bade storre
bredd pa byraernas kompetens och
samarbetsvilja mellan byraerna.

"Men de slass fortfarande om vem
som ska vara huvudbyra. Féretagen
borjar tappa talamodet”, sager
Gunilla Bergh som menar att hela
begreppet "huvudbyra” egentligen
ar forlegat.

TIDIGARE OUTSOURCADE MAN arbe-
tet att ta fram grundstrategierna.
Men under senare tid har man sett
en utveckling dar foretagen tar over
en del av det arbetet sjalva.

Vissa foretag har pa det sattet
handplockat individer snarare an
byraer till “"dream teams” som jobbar
tillsammans utifran foretagets egen
grundanalys.

"Byraerna kan dessutom halla prisnivaerna
nere pa produktion, genom att anlita under-
leverantorer i exempelvis Kroatien eller
Ukraina”, sager Gunilla Bergh.

HON FORESLAR OFTA sina uppdragsgivare att
skriva tva olika avtal med byran. Ett for con-
ceptavdelningen och ett for produktionsav-
delningen.

"Da skiljer man ocksa pa brief och bestallning.
Det blir valdigt tydligt. | briefen kan gemen-
samt arbeta fram en problemformulering, med
sin partner. Men nar man gor en bestallning, ar
byran leverantor”, sager Gunilla Bergh.

HON RADER FORETAGEN att vara mer nog-
granna nar de strukturerar upp sina samarbe-
ten. De skall skriva tydliga avtal, som gor det
mojligt for byraerna att vara aktiva och tvingar
dem att arbeta i mer holistiskt perspektiv.

Gunilla Bergh rekommenderar alltid de féretag
hon hjalper att ldgga fast en arsbudget och
arbeta utifran den.

“Nar jag ar med och skriver avtal foreslar jag
oftast att man ska strunta i timkostnaden.
Istallet ska man definiera malen, bade vad
galler effekt och effektivitet. Darefter kan man
se hur mycket man behdver belagga av ett
antal personers arbetstid och sla ut den
kostnaden over ett ar”, forklarar Gunilla Bergh.

Kan prisdiskussionerna begrénsas till en arlig
forhandling, blir det viktigaste sedan att astad-
komma resultat. Oavsett hur man nar dem och
vilka uttryck de har. a
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