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Opinio

Saab har genom aren gjort gjort en
rad allvarliga marknadsféringsmiss-
tag, skriver Patrik Nilsson vid Mark-
nadsstaben i Stockholm. | det hiir
inlagget beskriver han hur foretags-
kulturen inom foretaget kan vara
grunden fér problemen.

vinder Palmeutredningen som ett ldrorike

exempel ver hur en polisutredning inte bsr
skotas. Inom alla discipliner finns exempel péd
misslyckanden och pa hur felaktigt agerande lett
till negativa konsekvenser for bdde privata och
offentliga organisationer och institutioner. Emel-
lertid ar det vanligt att personer och organisatio-
ner drar lirdom av de erfarenheter de far fran
bade positiva och negativa hidndelser. I fallet Saab

V i kunde nyligen lisa om hur dansk polis an-

Saab - skolexempel

pa misslyckad

marknadsforing

PATRIK NILSSON

Marknadsfsrare som
arbetar pd Marknadssta-
ben med utbildning och
projektledning dt foretag.

Automobil synes det svart att spara nigon sidan
inldiming under de senaste tvd decennierna.

Under en period av 4tta &r har jag tillsammans
med kollegor f6ljt Saab Automobils utveckling
utifran ett marknadsforingsperspektiv. De slut-
satser som kan dras utifrin de betraktelser som vi
gjort ger en alle annan 4n positiv bild av Saabs
marknadsforing. Emellertid kan detta bara till i-
ten del lastas Saabs marknadsavdelning, medan
det huvudsakliga problemet ligger p ledningsni-
va och i sista hand igarniva.

Vad har sket??

Under 1976-77 arbetade teknikerna pa Saab fe-
brilt med att ta fram en palitlig och hanterbar rur-
bodriven motor till den d4 attraktiva Saab 99:an.
Saab, som alltid haft duktiga tekniker, loste pro-
blemen galant och dret dérpd kunde 99:an kdpas i
turboversion for et maudigt paslag pa priset.
Saab hade lyckats presentera en turbomatad,
serietillverkad personbil langt innan ens formel 1-
cirkusen bosjat experimentera med turbo.

For en marknadsforare maste Saabs framsteg
inom murbotekniken anses ha varit ett gyllene till-
fille. Méjligheten att ha ett attribut, turbo, som
ingen annan biltillverkare har. Dels kan mark-
nadsféraren hivda sin produkt som unik och dels
finns urymme att hilla ete avsevirt hogre pris.
Marknadsféraren har ocksd méjlighet att i kun-
dens medvetande trummia in Saab som Nr 1 { rur-
bogenren. Utan Sverdrift kan vil pastds ate Saab
inte riktigt klarade dessa marknadsforingsutma-
ningar. Andra bilar med turbo dok efter en tid
upp utan att Saab hunnit sl mynt av att vara forst
med turbo.

Efter det att 99:ans efterfoljare, Saab 900, hade
utvecklats, inleddes arbeter med att ta fram en
storre bil, namligen Saab 9000. Nir bilen presen-
terades modelldret 1985 hade priset satts sa lagt
art spekulation i Saab 9000 inleddes. Genorn att
teckna sig for en ny Saab 9000 kunde vem som
helst inhésta kring 20 000 kronor eftersom priset
pa "gatan” 13g cirka 20 000 kronor ver Saabs eget
urpris. Tala om andrahandsvirde! Representan-
ter for Saab slog sig for brostet och talade om vil-

| sommar kammer Saabs nya modell 9-5, Kommer Saab att lyckas béttre med marknadsfdringen den hir gangen?

ken saliframging de hade med sin nya modell.
Emellertid erholl Saab samtidigt vissa leverans-
problem eftersom efterfrigan var s3 stor. Detta
bidrog ocksi till art halla det si kallade "andra-
handspriset” uppe dé de som ville ha sin bil ome-
delbart fick betala 20 000 kronor i extra premie
fér ate fi en "begagnad” bil pd en ging.

Med en lite nyktrare syn dn den som prig-
lades av vissa euforiska Saabrepresentanter
kan litt forstas att Saab prissatte sin nya
9000-modell pa tok for lagt. Och innu varre,
de gjorde inget for att snabbt korrigera fetet.
Istillet tillits leveranstiden skena ivag sa att
reella leveransproblem uppstod.

Introduktionen av Saab 9000 ir ett peda-

iskt io for varje mark-
nadsforare. For varje sald bil torlorade Saab
minst 20 000 kronor i alternativintikt. San-
nolikt 25 000 kronor eller mer. Dartill férlo-
rade Saab i anseende eftersom de inte kunde
leva upp till sina leveransataganden.

Modell 9000 utvecklade sig med tiden till en
riktigt bra och siker bil som fick Folksams utmir-
kelse Virldens sdkraste bil. Saab har emellertid al-
drig lyckats eller haft intresse i art marknadsfora
sig son1 en siker bil. Volvo ddremot, i princip lika
siker, har lyckats trumma in detta sikerhetsbud-
skap i kundernas medvetande. Ibérjan av 90-talet
tog Volvo fram Sips - Side Impact Protection Sys-
tem, ett system som i sin enklaste version funnirs
i Saabs bilar sedan 1972. En av Saab vil bevarad
hemtlighet.

Sedermera, i bérjan av 90-talet, blev det aktu-
ellt med en uppgradering av 900-modellen. Nu
hade man sneglat pa formel 1, inte tvirtom som
var fallet 1978, och utvecklat en vixellida utan
koppling. Man fir anta att detta attribut egentli-
gen var avsett for de marknader dir antomatisk
vixelldda ir frekvent, till exempel USA. Eller ska
detra attribut erbjudas europeiska marknaderna i
smyg och vara en vil bevarad hemlighet i likhet
med Saabs Sips? Prismissigt hamnade nya 900-
modellen aningen ldgr, dock inte alls lika illa som
9000-missen 1985. Anledningen till att priser blev
aningen ligt kan ha berott pé ett resonemang om
att Saab absolut behévde tyckas med den model-
len och att det annars skulle vara kort. Fér act
vara helt sikra pd atc lyckas sattes priser ligt.
Sjilvklart méste Saab lyckas med de bilmodeller
de tar fram och det giller inte bara fér 900-model-

len utan fér varje annan modell som Saab tar
fram. Det krivs hos Saab ocksd en insikt om att
ett for lagt satc pris 4r ett misslyckande i sig. Det
innebir férlorade intakter. Dessutom 4r det vil-
digt svart att i efterhand hoja priset, allra helst p&
en vikande marknad.

N4, vari ligger problemet? Saab som tillhor
Wallenbergsfiren genom Investor och sederme-
ra GM har sitt ursprung i traditioner dér civil-
ingenjorer och tekniker tillsitts pid poster av
marknadsekonomisk karakeir. Intet ont sagt om
detta eftersom det gir art forvirva kunskap ge-
nom erfarenhet, emellertid har Saab haft pro-
blem med denna inlirning under de tvi gingna
decennierna.

GM som i sin struktur har mycket kompetent
folk inom omraden rérande ldnga serier, pressa-
de priser (frin USA-marknaden), kostnadsbespa-
ringar och storskalighet gor liger for Saab dnnu
simre. GM tror narurligtvis att problemet 4r att
Saab gor for fa bilar, varfor produktionen méste
okas tll 150 000 producerade bilar per ar.

Féljande tankeexperiment belyser
GM:s tankebanor: Volvo producerar drygt
350 000 hilar per ar men anser att de for att
dverleva maste komma upp i en arlig produk-
tion pa 500 000 bilar. Saab som fér narva-
rande producerar cirka 100 000 bilar maste
komma upp i 150 000 for att 6verieva!

Men nir Saab natt dithiin ligger de ju fort-
farande samre till an Volvo och varje annat
bilféretag eftersom de ir varldens minsta bil-
tillverkare. De flesta bilforetag soker ju fak-
tiskt 6kad produktion och detta nar det redan
rader en rejal éverproduktion pa en vikande
marknad.

Det ar alltsa nagot annat som ar fel och i
Saabs fall ar det ytterst ledningens tankevur-
pa understédd av agarnas kultur och traditio-
ner. Saken blir dessvarre inte bittre av att
flera bilfabrikorer tinker i samma banor.

Epilog

Nu 4r det dags fér en ny Saabmodell (9-5) och
den miste ocksid lyckas precis som alla andra av
Saabs produktioner. Det #r bara att énska atc
Saab dven lyckas med marknadsféringen for jag
tvivlar inte det minsta pd att Saab kan bygga bra
bilar, det drinte dir det brister.
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