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Teknosell "

EXPERTS IN PRICING B2B SINCE 1987

Valkommen till www.rosvall.se - en del av Teknosell AB

Lage Rosvall, Teknosells “prissattningsguru”:

Ni ar for dyra! Ni ar for dyra - och for billiga
- om ni satter pris efter era egna kostnader.

Men det gor ni sékert inte? Ni satter naturligtvis pris efter kundvéarde?

Ingen klok manniska kan tro att kunderna betalar oss for att vi dragit pa
0ss kostnader.

Alla vet val att kostnadsbaserad prissattning ar en kvarleva fran
kartellernas dagar och numera endast lampligt for féretag som saljer pa
pris?

Prisutveckling = affarsutveckling

Endast vid kostnadsbaserad prisséttning kan man isolera prissattningen
fran affarsutvecklingen och gora den till en kalkylrutin. Manga som séager
sig ha infort vardebaserad prisséattning har inte forstatt att man endast tagit
forsta steget pa en lang och lonsam vag - man maste forandra allt ifran
strategi och organisation till séljargumentation.

Ingen konsult kan sétta era priser

Konsulter och ekonomer kan bara satta kostnadsbaserade priser och gora
sjalvkostnads-baserade I6nsamhetsbeddmningar. For att satta
vardebaserade priser och styra Ionsamheten ratt, maste man i detalj kédnna
det egna foretagets erbjudanden och kapacitet. Men det racker inte! Man
maste ocksa veta vad konkurrenterna kan astadkomma for att bestamma
de unika konkurrensfordelarna. Men inte heller det racker! Man maste
dessutom kunna forklara vilka férdelar och vinster dessa konkret innebar
for kunden!



Teknosell © — pionjarer i vardebaserad pris- & affarsutvecklin g

Den viktigaste kompetensen finns redan i ert féreta ¢

Den viktigaste kompetensen i form av branschkunniga, kreativa och
ambitiobsa medarbetare finns redan i ert foretag! Vad Teknosell kan tillféra
ar inspiration, ett valstrukturerat, valdokumenterat och beprovat arbetssatt
samt den vidsyn som en mangarig konsulterfarenhet fran andra foretag
och branscher ger. Ni har stjarnspelarna — vi ar deras coach.

Finns det nagot ldonsammare ni kan ta er for?

Nar man verkligen insett vad det innebar att satta kundvardet i centrum for
affarsutvecklingen, bdrjar man grava i en veritabel guldgruva. Rakna pa
vad en 10% hogre forsaljningsvolym skulle innebara for ert féretag!
Och/eller en 5 % hogre prisniva, vilken kan nas utan att hoja ett enda pris!
Ni kan knappast finna ndgot Ionsammare att géra an att lasa vidare i detta
dokument.

Valkommen ombord!
Teknosell
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Ett ledningsinitiativ

Endast ledningen kan initiera en sa betydelsefull férandringsprocess som
att vardefokusera foretagets affarsutveckling. Man kan aldrig 6verskatta
tryggheten och bekvamligheten i den kostnads- och teknikfokuserade
paradigmen. Om inte ledningen pekar med bada armarna och visar
engagerad narvaro i forandringsprocessen sa kommer allt att forbli vid det
gamla.

Forsta steget ar darfor att ledningen samlar sig till en gemensam, tydlig

viljeyttring.

En konsultinsats som rapporteras i form av ett ledn Ingsseminarium
Alternativkostnaden for ledningens tid ar mycket hog, varfor vi ocksa satter
malen hogt. Efter ledningsseminariet skall ledningen ha en gemensam
referensram for kundvardebaserad affarsutveckling och prisséattning.
Dessutom skall vi ha utarbetat en gemensam syn pa var ni star och vart ni
vill samt var ni skall satta in férsta stoten i den fortsatta pris- och
affarsutvecklingen. Genom att Teknosell I&ser in ert foretag och
foretagsanpassar agendan kan vi lyckas med allt detta under en dag.

Lage Rosvall

Lage Rosvalls omfattande kunskap och erfarenhet
av hela processen - fran beslut pa styrelse- och
ledningsniva till métet 6ga mot 6ga med kunden -
ar en garanti for en lyckad start pa ert féretags
Ionsammaste forandringsprocess. Lage Rosvall
har en unik formaga att forklara komplexa
affarsekonomiska sammanhang, vilket manga
upplevt hos Chalmers, HHG, IHM, IFL, IBC... - for
att inte namna tusentals deltagare i fore-
tagsinterna seminarier. Hans interaktion med
deltagarna foder alltid Ibnsamma idéer.
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Ett intressevackande inslag pa en konferens?

Ett annat sétt att komma igang med den vardebaserade pris- och
affarsutvecklingsprocessen ar att boka Lage Rosvall for ett kortare inslag
pa t.ex. en marknadskonferens.

Hogre prisniva utan att hoja ett enda pris!
En tredje genvag till battre priser ar att minska priseftergifterna genom att
trana saljkaren i vardebaserad argumentation och prisférhandlingar.

Ring Per-Anders Broman, Teknosell AB, 031-18 40 50  sa skraddarsyr
vi ett uppladgg som passar er!
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En etablerad trilogi i vardebaserad pris- och affar  sutveckling

Teknosell har satsat stora resurser pa att dokumentera det koncept for
vardebaserad pris- och affarsutveckling som vi tagit fram under tjugo ars
tid i nara samarbete med vara kvalificerade teknik- och kunskapsintensiva
kundforetag. Detta har resulterat i sammanlagt sju bocker som givits ut av
valrenommerade forlag i Sverige, Norge och i Storbritannien. Den
engelska boken fick foéljande recension av Sir John Harvey-Jones,
Storbritanniens mest beromda foretagsprofil, bl.a. kand fran sina program i
BBC:

" .... I can think of no greater help than this excelle nt book, which
covers the subject both in its simplest and most di rect terms, but
also involves much of the more sophisticated busine ss thinking
currently available.”

Vi har nu koncentrerat var litteratur till en trilogi pa svenska och ett
samlingsverk pa engelska:

PRISSATTNING EFTER KUNDVARDE — ett paradigmskifte i __modern
affarsutveckling

Denna bok ger dig en unik insikt i vardebaserad affarsutveckling pa
strategisk niva med betoning pa prisfragorna.

AFFARSINGENJOREN — méstare i prisvard affarsteknik
Detta ar en fordjupningsbok som ger en handfast handledning i konsten att
forverkliga den kundvardebaserade strategin pa marknaden.

EKONOMI FOR AFFARSMAN

Eftersom vardebaserad pris- och affarsutveckling ytterst uttrycks i pengar,
ar det viktigt att foretagets affarsingenjorer har en gemensam referensram i
postindustirell affarsekonomi. Denna bok ger dem en sadan.

VALUE BASED PRICING B2B
— a modern approach to Price and Business Developme nt
Denna bok sammanfattar hela trilogin pa engelska.
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PRISSATTNING EFTER KUNDVARDE

— ett paradigmskifte i modern affarsutveckling

Denna bok ger dig en unik insikt i vardebaserad
affarsutveckling pa strategisk niva med betoning
pa prisfragorna. Prisséattningen ar nu det
moderna foretagets mest avgérande strategiska
fraga.

Boken talar om varfor vardebaserad prissattning
innebar en ny utgangspunkt for
strategiutvecklingen.

Den forklarar varfor varken bidrags- eller
sjalvkostnadskalkyler duger langre, vare sig for
prissattning eller Ionsamhetsanalys.

Vi presenterar en modell for vardebaserad pris- och affarsutveckling med
affarsingenjoren i centrum.

Boken beskriver detaljerat malsattning och strategiutveckling samt ger en
Oversikt Over den taktiska och operativa processen fér genomforandet av
strategin.

Vi gér pa djupet med prissattningsfragor som

prissattning till slutkunder

prissattning till aterforsaljare

prissattning till egna dotterbolag och avdelningar
(internprisséattning och transferpriser)
provisioner till agenter och séljare
betalningsvillkor

leveransvillkor

garantier

Valutarisker

Boken avslutas med goda rad om hur man infor det nya tankesattet i det
egna foretaget och visar det stora vardet av den vardebaserade
arbetsmetoden.
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AFFARSINGENJOREN — maéstare i prisvard affarsteknik

Denna bok ar en fordjupningsbok till "Prissattning efter kundvarde” och den
ger en handfast handledning i konsten att forverkliga den
kundvardebaserade strategin. Den svarar pa fragor som

Har vi forstatt kundens verkliga behov?

Vad bor vi erbjuda?

Vad ar detta vart for kunden?

Hur skall vi ta betalt?

Hur visualisera och kommunicera kundvardet?
Hur vinner vi vanner hos kunden som talar for oss?
Hur hjélper vi dem att 6vertyga beslutsgruppen?
Hur dokumenterar vi kundvardet i en offert?

Hur star vi emot prispressen i en slutforhandling?
Hur mycket kan vi fa betalt m.h.t. upplevt varde?
Vilken blir var l1dnsamhet?

Vilken blir kundens [6nsamhet?

Boken &ar sa disponerad att du skall fa en fullédig lasupplevelse aven om
du inte kan frigora tid for att Iasa boken fran parm till parm. En timma av
din tid racker for att lasa var "Executive Summary”. Har du ytterligare nagra
timmar kan du fordjupa din insikt genom att lasa de sammanfattande
teoridelarna. Laser du slutligen boken fran parm till parm sa far du
dessutom en lattlast tillampning av teorin i praktiken.

Boken kan lasas fristdende, eftersom den innehaller en resumé av
tankarna bakom den vardebaserade strategin.
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EKONOMI FOR AFFARSMAN

Kanner du att du ibland kommer till korta i
diskussionerna med foretagets
proffsekonomer?

Upplever du som &r ekonomichef, controller,
etc.., att du ibland misslyckas med att forklara
ekonomiska realiteter for dina kolleger och att
du blir orattvist bendmnd "siffernisse”?

D4 ar detta boken for er!

Boken hjalper er att forsta resp. forklara varfor
10% vinstmarginal inte ar malet for foretaget.

Den reder ut begreppen inkomster/intakter, utgifter/kostnader och varfér
dessa begrepp blir alltmer otydliga, vilket gor att skillnaden mellan
resultatrakning och balansrakning blir diskutabel.

Lonsamhet kan diskuteras, men kassaflodet ar en absolut sanning! Ni far
en ekonomisk livférsakring i och med att skillnaden mellan vinst och
kassaflode levandegors pa ett pedagogiskt unikt sétt.

Och det har med budgetering? Skall vi verkligen lagga ned all denna tid pa
att gissa pa nasta ars arsredovisning? Vi forklarar varfér budgetering av
kostnader och kapitalbindning ar en nédvandig lank till strategiutvecklingen
och visar pa en modell for tidsbesparande och effektiv budgetering av
intakter.

Efter att ha last "Ekonomi for affarsingenjorer” finner ekonomer och
branschspecialister ett |Ionsamt ndje i att tala med varandra.
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Teknosell AB startades 1987 av Per-Anders Broman och Lage Rosvall. Ar
2002 overtog Kristian Rosvall den operativa ledningen av Teknosells
natverk av civilekonomer och civilingenjérer med kvalificerad internationell
erfarenhet av "att gora en god affar av teknik och kunskap.” Teknosell leds
av féljande partners:

Lage Rosvall, partner, civilekonom HHG, ar Teknosells expert pa
strategisk pris- och affarsutveckling. Redan 1980 publicerades hans forsta
bok "Praktisk Prisséttning” av Sveriges Exportrad. Sedan dess har ett
flertal bocker publicerats av valrenommerade forlag i Sverige, Norge och
England. Han baserar sitt forfattarskap pa en lang erfarenhet som saljare,
reklamman, marknadsdirektdr, managementkonsult och styrelseledamot i
saval sma som borsnoterade bolag.

Per-Anders Broman, partner, civiliekonom HHG och byggnadsingenjor.
Per-Anders har en bred erfarenhet av internationell marknadsforing, bl.a.
fran Sveriges Exportrads Handelssekreterarkontor i Toronto. Han &r
Teknosells expert pa offertgivning och prisforhandlingar. Per-Anders har
lett insatser betr. marknadssegmentering, paketering, prispolitik,
affarsprioritering m.m.. for teknik- och kunskapsforetag som Volvo Aero,
Rymdbolaget, Atlas Copco, m.fl..

Kristian Rosvall , partner, civiiekonom HHG och elingenjor, med bakgrund
som copywriter och affarsutvecklare i reklam- och IT-branschen. Han ar
Teknosells expert pa operativ pris-och affarsutveckling. Kristian har hjalpt
ledningsgrupper att infora ett vardebaserat arbetssatt i verkliga affarer.
Han har varit coach i arbetet med att paketera och prissatta teknik- och
kunskapsintensiva erbjudanden for foretag som SEB FoOretags-invest,
DNV, Ericsson, Telia Sonera, SKF, m.fl.
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Cost-based pricing is obsolete

Your prices are too high and too low, if you base your pricing on your own
cost. No one in his right mind believes that the customer pays us because
we have managed to accumulate costs. Cost-based pricing is only
applicable if you run a legal cartel or your company has decided on
undifferentiated price competition. But this is old news. Most probably, you
decided on value-based pricing long ago. However, have you reaped all
the benefits from a value-based pricing? After all, you have to rethink
everything from strategy and the packaging of your offerings to the
argumentation lines eye to eye with the customer!

No consultant can do your value-based pricing

The bad news are that no consultant or financial expert can do your
pricing. To be able to fix value-based prices you have to know in technical
detail what you can offer the customer. But that is not enough. You also
have to know what the competition can offer in order to single out your
Unique Selling Properties. On top of this, you have to know your
customer’s business so well, so that you can translate these USP:s into
terms of real money.

The good news are that you already have the competence in-house. You
have what basically is needed: intelligent, creative people with a thorough
knowledge of your trade. With a brush-up of their business skills and with
coaching from Teknosell® , they become what we call Business Engineers
— the only people who can fix value-based prices.

Teknosell® can assist you

Since 1987 Teknosell® has trained and coached Business Engineers. For
decades, in close co-operation with our clients, we have developed an
extremely efficient and practical concept described in our book ” VALUE
BASED PRICING B2B — a modern approach to Price and Business
Development”.

This book is an updated version of the book "The Business Engineer”
published by The Institution of Electrical Engineers in London, which
received the following review from the famous BBC profile Sir John

10(11)



Teknosell © — pionjarer i vardebaserad pris- & affarsutvecklin g

Harvey-Jones: ” ... | can think of no greater help than this excellent book,
which covers the subject both in its simplest and most direct terms, but
also involves much of the more sophisticated business thinking currently
available.” You are welcome to order a 15 pages summary of the book - or
you can order the book right away.

Just call Per-Anders Broman!. We would be very happy to assist also your
company.
FOR FURTHER INFORMATION please call
Per-Anders Broman (++46) (0)31 18 40 50
or email: per-anders.boroman@teknosell.se

You can order our books at: www.rosvall.se/books

Teknosell AB
Telefon: 031 18 40 50
Besoksadress:
Vasa Kyrkogata 1
41127 Goéteborg

e-mail: info@teknosell.se
Vara hemsidor: www.teknosell.se , www.rosvall.se

Per-Anders Broman
Telefon: 031 18 40 50
e-mail; per-anders.broman@teknosell.se
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