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Innehallsbeskrivning

Vem ligger sig i era affiarer?
Forfattare och bakgrunden till bokensinnehall presenteras.

INTRODUKTION (”Executive Summary”)

Om kunden inte vill kdpa av oss sager hon ofta: ”Det dir for dyrt!” Dakan han
mena endera av tva saker: 1. Priset &r for hogt!
2. Det uppfattade vardet &r for 1agt!

Né&r det géller féretag som erbjuder kvalificerade tjanster, produkter och system
handlar det i regel om den senare orsaken. Dd hjdlper det inte att siinka priset
for att fa ordern. Man mdste utveckla och kommunicera det kundupplevda
virdet! Den enda som kan gora det & en person som ve vad vi kan
astadkomma jamfort med konkurrensen och som kan Gversatta dessa mervarden
till vinster for kunden = en affirsingenjor. Afférsingenjoren & centralfiguren i
var modell for integrerad pris- och affarsutveckling som vi utvecklat och
tillémpat i praktiken tillsammans med svenska och internationella foretag och
ingtitutioner under mer &n tjugo ar. Boken inleds med en Gversikt Gver denna
modell.

Virdebaserad pris- och affarsutveckling

Nar vi sammanfattat den strategisk/ekonomiska nivan i modellen gér vi pa
djupet i tillampningen pa operativ nivai tolv kapitel. Till sist visar vi hur teorin
tillampas i praktiken. Vi far folja den unge affarsingenjoren Michael Lovgren
fran det att han tillsammans med sin arbetsgrupp definierar kundens behov tills
han i en stenhard forhandling vinner en stororder. Sa hér ser pris- och affars-
utvecklingsprocessen ut:

Kapitel 00 Kundbehovsanalys

“Ge inte kunden vad kunden begdr — ge kunden vad kunden behdver!” sager
man idag. Dagens teknologi & sa omfattande att kunden ofta inte kan tala om
vad han vill ha. Vi maste tareda pa vad hon behover.

Kapitel 01 Paketering av ett erbjudande
Aven om tjansten eller produkten ar vakand utgdér den bara kdrnan av
erbjudandet. Support, finansiering, etc. kan sétta hévstang pa kundvardet.

Kapitel 02 Argument- och kundvirdeanalys

Alltfor ofta uttrycks kundnytta med allméangiltiga ord som "hég kvalitet” och
"helhetserbjudande’. Har ser vi pa metoder for att ta fram konkreta
nyttoargument uttrycktai kronor och éren.

Kapitel 03 Prissattning efter kundvirde
Né&r vi vet kundvérdet &r det dags att skissa en prisstruktur.



2 ©2009 Rosvall AFFARSINGENJOREN

Kapitel 04 Dokumentation infor kundbesok

Vér prissittning i kapitel 3 ar ett forsta forsok att gaffla in vilken prisniva vi kan
hoppas na. For att i slutdndan kunna fa betalt for det kundupplevda viirdet, sa bor all
var kommunikation genomsyras av samma tydliga kundvérdeargument. Forsta steget
blir att anpassa hemsidor, broschyrer, etc..

Kapitel 05 Hur vinna en foresprikare?

Kvalificerade erbjudanden beddms av en beslutsgrupp i en kvalificerad kdpprocess,
dér vi inte alltid f&r vara med. Avgorande for var framgang & darfor att vi kan
uttrycka kundvérdet sd att vi vinner en forstaintern foresprakare.

Kapitel 06 Hur overtyga beslutsgruppen?
Vér interne foresprékare maste i sin tur 6vertyga beslutsgruppen. Det ar var uppgift
att hjépa henne med detta.

Kapitel 07 Offertskrivning
Den traditionella offerten har framst varit ett tekniskt/juridiskt instrument. Nu méste
vi utveckladen till att ocksa vara ett sdljinstrument.

Kapitel 08 Offertforhandling
En fingerad forhandling bekréaftar att vi kan forsvara var offert.

Kapitel 09 Prissittning efter kundupplevt virde

Nér vi nu har prévat var formaga att fa kunden att uppleva vérdet av véart erbjudande
fore kop, & det dags for den dutliga beddmningen av vilket pris den kund vi lagt
fokus pakan tankas varavillig att betala.

Kapitel 10 Lonsamhetsutveckling

Om vi hade salt en standardvara till samma pris till alla kunder, hade det nu bara varit att
multiplicera med det troliga antalet kpare for att bedéma |6nsamheten. Men nér vi sdljer
ett kvalificerat kundanpassat erbjudande bor vi segmentera marknaden, differentiera

erbjudande och pris for att kunna bedéma |6nsamhet efter alternativkostnad.

Kapitel 11 Lonsamhetsuppfoljning

Vi taar nu om kontroll av kundens 16nsamhet. Det & kundens I6nsamhet som ger 0ss
l6nsamhet. Med kunder som intygar levererade kundvarden far vi en helt ny trovardighet

i nya kundkontakter.

Kapitel 12-23 Ett verklighetsniira praktikfall
Vi gér ytterligare ett varv runt ovanstdende klockslag och visar hur man tillampar
arbetssittet i vart praktikfallsforetag Operator AB.

CHECKLISTA for vardaglig tillimpning



