ill framgang
v Sveriges bast
de foretag

Per Weidenman | Expert, Busj
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Metod
>

Oversikt
Sammanfattning

Framgangskluster >
Klusterindelning
Kluster och framgangsfaktorer
Branschfordelning
Storleksfordelning och nyckeltal
Relationsbyggare
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Séljarna
De affarsdrivna
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Metod

e Syftet med undersdkningen ar att forklara vad som gor vissa foretag
framgangsrika

e Darfor har vi fragat Sveriges bast presterande foretag vad som har
bidragit till deras framgang. 1 011 svarade.

 Genom att dela in foretagen i kluster, baserat pa deras enkatsvar, kan vi
urskilja fem olika vagar till framgang som karaktariserar dessa foretag

@
.Blsnode



Oversikt

Om undersokningen

70-80

Respondenter Fragor

* Madlgruppen utgjordes av de 2% som dr Sveriges
mest framgangsrika féretag, ddribland drets 728
Superféretag*.

* Undersbdkningen skickades ut via e-post med Ilénk
till en webenkdt i verktyget Netigate

e Totalt 1 011 personer med ledande befattningar
inom sina bolag (fréimst VD och dgare) besvarade
enkdten

*Ar 2018 utsags 728 Superféreta av Bisnode och Veckans Afférer

1 011 foretag

Fordelning pa storleksklasser

29%

14

Agare och styrelsemedlemmar
86% 14%

) o o
4% 50 ar
Utlandsagda Medelalder

26%
21%
Genomsnitt antal
anstallda
11%
8%
[v)
| |
59

10-19 20-49 50-99 100-199 200-...
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Sammanfattning

e Forstaelse for kunden - det basta framgangsreceptet
* En majoritet anser att kundanpassad produktutveckling ar en avgérande framgangsfaktor
e Att kunna forsta kundens behov forvantas vara nyckeln till fortsatt framgang

* Fem kluster av framgangsrikt foretagande

* Foretagens angivna framgangsfaktorer bestammer vilket framgangskluster de tillhor
* Varje kluster representerar en metod for att bedriva framgangsrika foretag

* Branschtillhorighet ar inte den primara drivkraften for val av metod, da
branschfordelningen ar relativt jamn mellan klustren

@
.Blsnode



Kluster av framgangsrikt
foretagande

Bisnode



Foretagen har delats in i fem olika framgangskluster

Foretag Framgangsfaktorer Framgangskluster
(1011 st) (10 st) (5 st)
Systematik & Strategi
—
s — Relationsbyggarna
Aktiv marknadsféring
] Strategerna
-  sems
_ Kundanpassad produktutveckling
_ Processutveckling & Automation De affarsdrivna
] Kundnérhet & Behovsanalys
-] Nytinkarna
] —
Effektivt arbetssatt

* Alla1011 foretag som svarat har delats in i nagot av de fem framgangsklustren, baserat pa hur de har svarat pa
enkaten

*  Profileringen av klustren goérs med hjalp av tio framgangsfaktorer, som ar en sammanvagning av samtliga fragor i
enkaten

* Indelningen ar gjord sa att foretag inom samma kluster prioriterar samma framgangsfaktorer °

,Bisnode

Notis: Samtliga steg av faktoranalysen goérs i ett datorprogram for statistisk analys, i detta fall SAS.



Klustren representerar olika metoder att bedriva framgangsrikt

foretagande

Relationsbyggarna

Strategerna

|

T \
Kundnarhet &
Kompetens &

\ >/

e

\3

Systematik &
Strategi

System &
information

Effektivt
arbetssatt

~

Saljarna

e

%

\3

Aktiv
marknadsforing

Kundanpassad
produktutveckling

\

/

De affarsdrivna

I
g \
Systematik &

Nytankarna

Processutv. &
Automation

Effektivt
arbetssatt
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Branschfordelningen ar relativt jamn mellan klustren

Relationsbyggarna Strategerna Sédljarna De affarsdrivna Nytankarna

Samtliga foretag

Sallankop
19%

Branschfordelning

@
,Bisnode
Notis: Ovriga branscher dr IT & Elektronik, Hélsa & Utbildning, Dagligvaror, Finans & Fastighet, Telekom & Media, Material, Energi & Miljé.



Relationsbyggarna ar det storsta klustret

Klusterfordelning

Saljarna
18%

Fakta

Antal Andel Andel

Kluster anstillda utlandsseda kvinnor i

(snitt) & styrelse
Relationsbyggare 25 4,2% 15%
Strategiska & Metodiska 15 1,0% 11%
Séljorienterade 23 5,5% 14%
Affarsdrivna 28 2,4% 17%
Tekniskt nytankande 32 5,1% 12%

[
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Tillvaxt per kluster under perioden 2008 till 2017

Relationsbyggarna Strategerna Saljarna De affarsdrivna Nytankarna

$
\

237%  228%

198%
184%
164% 155%
124% 135%
101%
I I ]
Relationsbyggarna Strategerna Saljarna De affarsdrivna Nytdnkarna

W Anta anstdllda m Nettoomsattning

®
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Relationsbyggarna

Framgangsfaktorer Beskrivning av framgang
Systematik & Strategi

System & information Framgang nas genom goda,
langsiktiga kundrelationer samt
med kompetenta och engagerade
Innovativ férméga medarbetare

Aktiv marknadsféring

Nya marknader

Kundanpassad produktutveckling
Sdljarna;

Processutveckling & Automation 18%

Kundnédrhet & Behovsanalys

Tillvaxt sedan ar 2008

124%  198%

Antal anstdllda Nettoomsattning

Kompetens & Engagemang

Effektivt arbetssatt

. Viktig framgangsfaktor L . ) . ,
Bl Neutral faktor Engagemang utéver det vanliga ger framgang

. Obetydlig faktor ®
,Bisnode



Strategerna

Framgangsfaktorer

Systematik & Strategi
System & information
Aktiv marknadsféring
Innovativ formaga
Nya marknader
Kundanpassad produktutveckling
Processutveckling & Automation
Kundndrhet & Behovsanalys
Kompetens & Engagemang

Effektivt arbetssatt

. Viktig framgangsfaktor
. Neutral faktor
. Obetydlig faktor

Beskrivning av framgang

Strukturerat arbetssatt,
uppdaterad information och tydlig
strategi kannetecknar ett
framgangsrikt foretag

Sdljarna;
18%

Tillvaxt sedan ar 2008

101%  184%

Antal anstdllda Nettoomsattning

”Det handlar om att kéinna till vdra férdelar och konkurrentens

nackdelar i séljprocessen” ®
,Bisnode



Saljarna

Framgangsfaktorer Beskrivning av framgang

Systematik & Strategi
System & information

Aktiv marknadsféring Framgang handlar om att utveckla
produkter som kunderna vill ha
och att marknadsfora dessa mot

Nya marknader en bred mélgrupp

Innovativ formaga

Kundanpassad produktutveckling

Sdljarna;
Processutveckling & Automation 18%

Kundndrhet & Behovsanalys

Tillvaxt sedan ar 2008

85% 164%

Antal anstdllda Nettoomsattning

Kompetens & Engagemang

Effektivt arbetssatt

. Viktig framgangsfaktor . ) i ) .
B Neutral faktor Ge kunden det kunden vill ha, da blir kunden glad

. Obetydlig faktor P
,Bisnode



De affarsdrivna

Framgangsfaktorer Beskrivning av framgang

Systematik & Strategi
System & information

Aktiv marknadsforing Nyckeln till framgang ar att
etablera foretaget nar marknaden
ar mogen och att vara effektivare
Nya marknader an sina konkurrenter

Innovativ formaga

Kundanpassad produktutveckling
Sdljarna;
) ) 18%

Processutveckling & Automation

Kundndrhet & Behovsanalys

Tillvaxt sedan ar 2008

135%  155%

Kompetens & Engagemang

AT S Antal anstéllda Nettoomsattning
. Viktig framgangsfaktor . . . . . o . .
B Neutral faktor Utveckling och nytdnkande i all dra. Det viktigaste dr att Iéra av
Ml Obetydiig faktor historien, vad har gdtt rdtt och vad har gatt fel” P

.Bisnode



Nytankarna

Framgangsfaktorer Beskrivning av framgang

Systematik & Strategi

System & information
Ett framgangsrikt foretag ser

Aktiv marknadsforing utvecklingsmaijligheter och nya
infallsvinklar pa en befintlig
marknad. High tech,

Nya marknader automatisering och modernt ar
nyckelorden

Innovativ formaga

Kundanpassad produktutveckling
Sdljarna;

18%
Processutveckling & Automation

Kundndrhet & Behovsanalys

Tillvaxt sedan ar 2008

237%  228%

Antal anstdllda Nettoomsattning

Kompetens & Engagemang

Effektivt arbetssatt

. Viktig framgangsfaktor . . . e,
Bl Neutral faktor Skapa vdrde av vara egna nya idéer

. Obetydlig faktor ®
,Bisnode



Slutord

Vad ar det som gor att ett foretag lyckas och ett annat inte? Efter att ha fatt input fran 1011 framgangsrika foretag har vi kunnat utkristallisera
tio framgangsfaktorer, som vi grupperat till fem lyckosamma metoder som framgangsrika svenska foretag fokuserar pa. Det som manga duktiga
bolag har gemensamt ar en tydlig vision, att malmedvetet folja sin plan och inte vika fran den utstakade vagen. Men for att fortsatta
framgangsresan i en varld dar marknader foérandras och kunder staller nya krav géller det att géra mer an att halla sig till sin ursprungsplan.

For att vara fortsatt bast i klassen och sla konkurrenter pa fingrarna maste féretagen forsta sina egna utmaningar och bli battre pa mer an sin
egen karnverksamhet. Med den har rapporten hoppas vi kunna bidra till en bredare forstaelse av foretagens egen position samt
konkurrenternas framgangsfaktorer: Var star de sjalva i dag och vilka omraden behdver de satsa pa for att vaxla upp i morgon?

| rapporten delas foretagen in i fem olika kluster dar varje kluster representerar en metod for att bedriva en framgangsrik verksamhet. Flest
foretag i undersokningen sallar sig till gruppen ”“Relationsbyggare”. Den har gruppen anger att kundnarhet, behovsanalys och medarbetarnas
kompetens och engagemang ar de viktigaste egenskaperna for att lyckas. Men den dagen da “relationsbyggaren” tar steget och vill vaxla upp
fran att vara ett miljonbolag till ett miljardbolag maste alla framgangsfaktorer hanga med. For “relationsbyggaren” galler det att ha fortsatt
superfokus pa kunder men ocksa att satsa mer pa sina svagare delar, exempelvis skaffa sig effektiva arbetssatt, automatiserade processer och
smartare marknadsforing.

Det finns inget facit for hur man ska driva ett framgangsrikt foretag men det finns tydliga egenskaper som bidrar till framgang. Alla lyckade
foretag ar duktiga pa att forvalta sin egen expertis, men de foretag som verkligen lyckas na hogre hojder ar de som forstar sina utmaningar och
ser till att h6ja expertisen i alla delar av bolaget.

- Per Weidenman, Bisnode Analytics & Advisory
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