Ovanligt lyckat

Nya infallsvinklar pa vanliga utmaningar inom B2B




Missa inte taget, lev runt hornet.

Att finna rdtt position dar grunden till all framgdangsrik marknadsforing. Enkelt. Men om

det vore sa enkelt skulle alla vara framgangsrika, eller hur?

Det dir ett vanligt misstag att forsoka bli duktig pa sadant det inte finns forutsatiningar
for. Eller att forsoka vara duktig pd allt. Det dr helt enkelt vanligt att fokusera pd fel saker.

Som alltid handlar det om val. Att vilja vad man ska
vara bra pa ar inte sa svart. Det svara ar att valja bort
det som ar mindre bra. For att vinna géller det att in-
rikta sig pd det som fungerar, utveckla det ytterligare
och sldppa resten. Att finna en f6r malgruppen attrak-
tiv, trovardig och tillganglig position. Erévra den.
Forankra den i malgruppens hjirta och hjirna och
sedan forstarka den. Outtrottligt. Verkar det besvar-
ligt? Alternativet ar att konkurrera med alla (andra).
Anta att den ratta positionen ar erévrad, férankrad
och affarerna gar som pa rals. Vad gora? Alls nagot?
Du kdnner sakert till uttrycket ”If it ain’t broke, don’t
fix it”. Men har du tinkt pa vad som hander om du
inte underhaller, forutser och férebygger? Da kommer

du forr eller senare att fa dgna dig at att atgdrda och
reparera. Kanske i panik.

Det dr nir det gar som bast som du ska férandra
dig, forutse kommande behov, bevaka nya konkur-
renter, underséka hur ditt féretag upplevs av mal-
gruppen. Annars ir risken stor att taget gar utan dig
nar tiderna blivit simre — och battre igen. Du ska
leva runt hoérnet, som nagon klok manniska har ut-
tryckt saken. Ty varlden star inte still.

I den har broschyren har vi samlat en handfull
exempel pa hur framgangsrika féretag agerar. Hur
de tar till vara nya mojligheter och forflyttar granser,
med marknadskommunikation som en effektiv kata-
lysator. Och blir &nnu mer framgangsrika.

Vad ar speciellt med Pyramid?

Pyramid har tva ar i rad blivit utsedd till Sveriges
basta B2B-byra*. Det gor oss stolta eftersom det ar
vara kunder som bedémt var kompetens och hur vi
genomfor projekt tillsammans med dem.

Vi sdger oss "overskrida alla granser”. Det gor vi
verkligen. Vi arbetar med alla typer av uppdrag och
media. Vi har kunder i USA, Asien och Europa (och
ett antal i Sverige ocksa). Hos oss talas flera sprak.
Mianga reklambyrder kallar sig internationella. Vi ar
det. Dessutom har vi kunskapen och viljan att ta dina
affarer bortom alla granser. Forutom det ar det inget
speciellt med oss.

Valkommen till Sveriges mest internationella

reklambyra!

* Enligt undersokningen Sveriges Bista Byra som genomfors
varje ar av tidningen Resumé.
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"Alla nya niggar ska ha ett servicekontrakt.”

Om att utveckla eftermarknaden till en lysande affar.

Atlas Copco Surface Drilling Equipment dr varldens ledande leverantor av borrvagnar for

ovanjordsgruvor och anliggningsarbeten. Huvudkontoret finns i Orvebro och forséljning
sker via 50-talet dotterbolag runt om i vérlden.

Utmaningen
Atlas Copco vill, liksom de flesta svenska industri-
foretag, oka sin eftermarknad. Servicetjanster och
reservdelar har relativt sett hdgre marginaler och ar
ocksa ett viktigt instrument for att knyta kunderna
tatare till sig.

Utmaningarna ir normalt att fa den traditionella
saljorganisationen att tycka att det ar lika intressant

att dgna sig at eftermarknadsprodukter, och samtidigt

ge eftermarknadsorganisationens sdljarbete samma
status som forsaljning av nya riggar.

Produkten

ROC Care ar ett eftermarknadsprogram dar kunden
betalar en fast kostnad per borrad meter och far till-
gang till en rad tjanster:
¢ Fri service under 3 ar.
* Regelbunden inspektion med rekommenderat
underhall utéver service.
¢ Forlangd fabriksgaranti.

¢ Tillgéng till ett satellitbaserat 6vervakningssystem.

Utfallet

Vi fortsatte lanseringen av ROC Care
pa var globala saljkonferens i februari.

Principen
Framgéngsrik forsiljning av en eftermarknads-
produkt som ROC Care bygger pa att:
® "Produktifiera” serviceerbjudandet sa det blir
enkelt for siljorganisationen att presentera och Produkten och lanseﬂ'ngsmateﬂalet har
enkelt for kunderna att kopa. mottagits mycket vdl av vdra kunder

. . - — . o o
M(o)tlverzi sz.lljorganlsatlonefl genom ett tyd.hgt och vér saljorgamsatzon. »
mal, beloningar och ett spainnande material.

¢ Stodja serviceorganisationen genom presenta- Andreas Nordbrandt. VP Aftermarket

tions- och argumentationsmaterial. Atlas Copco Surface Drilling Equipment
Losningen for Atlas Copco

ROC Care presenterades for Atlas Copcos kunder

via ett antal kommunikationskanaler. Den kreativa

lésningen fokuserade pa kundens framsta nytta:

att kunna borra mer.

Atlas Copcos saljorganisation fick ett omfattande
saljstodsmaterial, med fakta om produkten och argu-
mentation runt férdelar och lénsamhet. Under 2008
genomfors dven en global siljtavling dar ROC Care
ar en central del.




Atlas Copco Service agreement

ROC Care” Stay on schedule

Broschyr
Presenterar fordelarna med ROC Care.

Annons
For fackpress.
-
Win!
Péirm for kunder Rigs and service go hand-in-hand.
vl | S Jpe: B With motivation, tesmwork and_
Fakta om ROC Care och mdgjlighet att samla A . T support, we'll ll be winners!

dokumentation.

Your insurance to drill as planned

Parm for sdljare
Omfattande argumentationsstod och fakta. fiddas opeo Hdlas Gopeo

Digital kalkylator Broschyr Annons
Berdknar I6nsamheten i ROC Care. Anvands bade i
sdljdiskussioner och direkt av kunderna pa webben.

I
Atlas Copco

Saljtavling

Saljtavling
Global séljtavling under 9 manader. Malet ar att alla
nya riggar ska séljas med ett servicekontrakt.

Y —

e A

| ROC Care™ service agreement

£ Wi e gl e e

—
Atlas Copco
—

Parm med argumentationsstdd

Digital kalkylator




"Oversta hogra hornet, inget annat.
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Hur en hotad position forstarks genom strategisk kommunikation.

MCT Brattberg dr en av vdrldens ledande leverantorer av system for sdkra kabel- och

rorgenomforingar. Dessa anvands framst pd fartyg och oljeborrplattformar men dven

¢ byggnader dar maximal sikerhet ar viktigt, som karnkraftverk, banker och sjukhus.

Forsaliningen riktar sig till en global marknad.

Utmaningen

MCT Brattberg har uppfunnit Idsningen och ar i
princip likstalld med kategorin. Produkten kallas
ofta "Brattbergare” och ar den kvalitetsmassigt bdsta
och i sirklass sikraste pa marknaden.

Under senare ar har lagpriskonkurrenter tagit
marknadsandelar genom resonemanget "bra nog”.
Malséittningen var nu att motivera att inget annat an
maximal sikerhet dr acceptabelt. MCT Brattberg ar
saledes den mest kompetenta leverantoren.

Produkten

Att arbeta nara kunden och utveckla kundanpas-
sade losningar ar en stor del av MCT Brattbergs
verksamhet.

Minst lika viktig som produkten i sig ar kunskapen
om hur den ska anvindas. En korrekt installation ar
en viktig del av hela sdkerhetskonceptet.

Principen
Att framstalla sig som marknadsledare bygger pa:
¢ Att kunden uppfattar vikten av mervardet, i detta
fall att maximal kvalitet inte ar férhandlingsbart,
det handlar om liv eller dod.
¢ En tydlig differentiering mot konkurrenterna och
en position som “the premium brand” med oslag-
bar kunskap om kundens 16sning.
¢ Utbildning av, och stdd till, sdljorganisationen
sa de kan leverera vad som utlovas i kommunika-
tionen.

Losningen for MCT Brattberg

Temat for ompositioneringen blev "Putting Safety
First”. Det uttrycker MCT Brattbergs ambition
samtidigt som det antyder att konkurrenterna inte

har densamma.

Den nya positioneringen kommunicerades i en
mangfald kanaler. MCT Brattbergs kompetens
samlades i en bok. En omfattande webbsida hjilper
kunder att valja ratt produkter. Siljorganisationen
utbildas genom e-learning som i steg tva dven blev
tillgdnglig for kunder.

Utfallet

“Var nya strategi har starkt var position
pa marknaden och vi ar nu den sjalvklara
ledaren inom kvalitets- och sdkerhets-
segmentet.”

Erik Lindborg, VD MCT Brattberg



Bok

Ett av de tyngsta bevisen pa att man besitter verldgsen
kunskap dr att samla den i en bok. Boken fungerar som
imagebas i all kommunikation. Dess framsta mdl &r att
fa kunderna att inse vikten av maximal sdkerhet.

Annonser
Presenterar utmaning och [6sning.

Produktkatalog
Omfattande produktkatalog som gor det enkelt for
kunderna att vilja rdtt 16sning fran MCT Brattberg.

Webbsida

Presentation av foretag och l6sningar tillsammans
med en interaktiv produktkatalog.
www.mctbrattberg.com

CD for sdljarna
Allt sdljstod samlat i oversiktlig form.

Utbildning
Utbildning pa plats och via e-learning for i forsta steget
agenter och ddrefter for kunder och installatorer.

Saljstod
Filmer, PPT-presentationer och demos som gor det latt
for sdljkaren att fora fram rdtt argument.

Putting safety first
with cable transits

Kunskapsbok

Annonser

J

Holes in the hospital make it safer for patients

The passengers are blissfully unaware of the
200 holes below the waterline

Product
catalogue

Produktkatalog

—_—

The crew sleeps soundly despite all the holes
throughout the oil platform

B We exist to keep it that way

-

CD med séljstod

A bank full of holes increases security A nuclear power plant riddled with holes
for the staff doesn't alarm the personnel

- 3o : . ——
.ﬁ 4 JI. ! - We exist to keep it that way
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"Vi ska utmana giganterna.”

Hur ett litet foretag kan ta for sig pa den globala arenan.

Sicon Semiconductor dr ett litet, hogteknologiskt foretag som under manga ar specialdesignat
halvledare for konvertering av analog data till digital data for foretag som Saab och Ericsson.
For tre dr sedan bestdmde sig Sicon for att istallet bli ett produktforetag och ta upp kampen
mot globala giganter som Analog Devices, NXP Semiconductor och Texas Instruments.

Utmanin gen
Sicons produkt ar avancerade A/D-omvandlare som
anvands for att fa battre bild i stora TV-skarmar,
projektorer etc. Marknaden ar enorm och domineras
av ett antal globala foretag.

Som litet foretag pa en marknad som domineras
av giganter brottas man alltid med problemet att
bli sedd som en tillrackligt stabil leverantor. For att
motivera denna afférsrisk maste det lilla féretagets
16sning uppfattas som béttre och/eller billigare.
Det ar sjalvklart ocksa viktigt att sta ut i bruset och
over huvud taget synas.

Produkten

Sicon har utvecklat ett sortiment halvledare, som
antingen har motsvarande prestanda som konkur-
renterna men till ett lagre pris eller béttre prestanda.
Sicons l6sningar baseras pa en unik basteknologi,
PSAR, som gor att det gar snabbare att konvertera
stora mangder information.

Principen
For att ett litet foretag ska fa uppméarksamhet kravs:
¢ Att budskapet syns och sticker ut. Kommunika-
tionsbudgeten ar ofta begransad vilket gor att
budskapet maste lyftas fram via vassa argument
och utmarkande design.
* Fokusering, dvs att kommunikationen baseras pa
ett huvudargument.

Losningen for Sicon

I Sicons fall valde vi att fokusera pa spjutspetspro-
dukterna i sortimentet, dar vi kunde erbjuda en
16sning som o6vertraffade konkurrenternas. Genom
att fokusera pa “stjarnprodukterna” far ocksa évriga
produkter goodwill.

Det sjalvklara sattet att kommunicera i en hog-
teknologisk och snabbrorlig bransch dr via webben.
Sicons webbsida innehaéller omfattande information
om produkterna, riktad till tekniker med mycket
djupa kunskaper om teknologin.

Den har dessutom ett antal férenklade interaktiva ex-
empel pa férdelarna med Sicons produkter. De senare
ar avsedda for hogre beslutsfattare och investerare
som inte har tid att satta sig in i tekniken i detalj.

Utfallet

"Pd tre dr har vi etablerat oss som ett globalt
ledande foretag inom vdr marknadsnisch. ..
Vi har verkligen givit giganterna en match!”

Jan-Erik Lennefalk
VP Marketing Sicon Semiconductor
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el
& % ON A/DVANCE SS19310
L B2 onversion rates up to 270 MSPS

Logotyp och identitet SEMICONDUCTOR ‘ - AEEN
Sicon Semiconductor &r ett modernt foretag i en = | By B WA

tekniskt avancerad bransch. Den nya logotypen i Ll |

signalerar nytdnkande och framtid.

Sicon A/Dvance SSI9310

LOgOtyp och identitet Analog Graphics Interface

270 MSPS / Triple 10 bit

Webbsida

Sicons huvudsakliga kommunikationskanal. Interaktiva
demonstrationer av hur skillnaden blir med Sicons
produkter samt produktfakta. Webbsidan har ocksa
ett extrandt dar sdljorganisation och nyckelkunder kan

hamta specifik information.

www.siconsemi.com
SaI]StOd . . . . s o Tekr]iSk
PPT-presentationer som gor det latt for saljkaren : = kommunikation

att fora fram ratt information.

PR

Kontinuerlig bearbetning av fackpress.

Design av produkter l" I 1‘!
Test-kit som bestalls tidigt i beslutsprocessen. : : !

Teknisk kommunikation
Manualer for kundernas konstruktorer.

Webbsida

Sicon A/Dvance Product Line
O

Test-kit for design




"Vi maste bl ett foretag, med eit erbjudande.”

Hur kommunikation kan bidra i integrationen av nya verksamheter.

Perstorp Performance Additives dr en av varldens framsta leverantorer av tillsatser till
Jramst foder. For tre dr sedan forvirvade Perstorp ett ledande holléndskt foretag inom
Joderindustrin. Integrationsprocessen med Franklin hade av olika skal dragit ut pd tiden
och foretagen levde sida vid sida med egna produktsortiment, sdljorganisationer och

kommunikationsmaterial.

Utmaningen
Tiden var mogen for en sammanslagning av verksam-
heterna. For att uppna detta krivdes en gemensam
plattform, inkluderande identitet, produktsortiment
och marknadserbjudande.

Genom att forsaljningen pa manga marknader sker
via agenter ar det ocksa viktigt att styra kommunika-
tionen sa att investeringen sker i varumérket Perstorp

och inte i agentens lokala varumarke.

Produkten

Fodertillsatser gor fodret mer naringseffektivt och
hjilper bland annat till att halla djuren friska.

Pa mogna marknader ar anvindningen av till-
satser sjalvklart och ddr var behovet att positionera
Perstorps 16sningar som de basta. Pa mindre mogna
marknader ar det fortfarande viktigt att lyfta fram
lénsamheten i att anvanda fodertillsatser.

Principen
Integrationsarbeten ar alltid en utmaning eftersom
de foretag som ska integreras, av naturliga skal, ar
stolta 6ver det egna produktsortimentet, kommuni-
kationslésningar och rutiner. Darfér ar det viktigt att
ingen kanner sig 6verkord.
* Det enkla knepet for att {4 integrationsarbeten
att fungera ar “motivation genom delaktighet”.
I workshops laggs grunden for budskapet till
marknaden.
¢ Kommunikationen blir d& en viktig integrations-
faktor, eftersom den synliggor konsekvensen av
strategiska beslut.

Losningen for Perstorp

I Perstorps fall bedrevs arbetet utifran Pyramids vl
beprovade arbetsmetodik. I workshops definierades
gemensamt nyckelparametrar som namnstruktur och
plattform f6r kommunikationen.

Losningen tog en helt ny ansats och fokuserade pa det
gemensamma erbjudandet, det nya sortimentet och
hur kunderna kunde dra nytta av "the difference”.

Utfallet
“Perstorp Performance Additives dr idag en

stark spelare pd marknaden och verkligen
ett exempel dér 1+1 har blivit 3.”

Peter Skarp, Affarsutvecklingschef
Perstorp Performance Additives



Foretagspresentation
Lyfter fram skélen till att vélja Perstorp som partner.

Applikationsbroschyrer

Presenterar [0sningar for respektive segment. Perstorp
produktsortiment grupperades i fem huvudkategorier,
dar var och en fyller behoven for ett specifikt segment.

Produktblad
Mallar till produktblad dar fakta kan printas vid behov.

Annonser och DM
Formedlar Perstorps huvuderbjudande: Lt oss gora
skillnad for dig.

Webbsida

Summerar alla argument och innehaller dessutom
interaktiva hjdlpmedel som konverterare fran gamla
produktnamn till nya.

www.perstorp.com

Saljstod
Filmer, PPT-presentationer och demos som gor det
latt for sdljkaren att fora fram ratt information.

Sprakversioner

Agenter erbjods kostnadsfria sprakversioner for att
sdkerstélla att den gemensamma profilen och budskapet
anvands Over hela vérlden.

Annons

Webbsida

Feed additives
that make
a difference

Applikationsbroschyrer

[&Perstorp

NNING FORN

[@Perstorp

[SPerstorp

[&Perstorp

WINNING FORMULAS




"En helt ny aktor pa den svenska logistikmarknaden.

Hur ett nytt foretag skapas och lanseras.

ATLAS Logistik dr ndgot helt nytt pa den svenska logistikmarknaden. Ett antal regionalt
starka foretag bestamde sig for att skapa en gemensam samarbetsorganisation som kunde
erbjuda kunderna nationella och internationella transportlosningar.

Arbetsnammnet under utvecklingsprocessen var “4:e alternativet”, men infor lanseringen

behouvdes ett riktigt varumdrke och en stark kommunikationsplatiform.

Utmaningen

Fler och fler féretag centraliserar sin logistikstyr-
ning och stravar efter att minska antalet leveranto-
rer. For ett regionalt foretag 6kar darfor risken att
tappa affirer.

Den svenska transportmarknaden domineras av
ett fatal stora utlindska spelare som till storlek och
tackning kan méta kundkraven. Inte sdllan upplever
kunderna att dessa jattar har bristande flexibilitet
och kundfokus. Det fanns utrymme pa marknaden
for ett alternativ.

Produkten

ATLAS Logistik erbjuder nationella logistiklésningar
inom framst distribution och entreprenad genom att
kombinera resurserna hos sex starka regionala foére-
tag: AkkaFRAKT i Skdne, Centralen i Trollhittan och
Vinersborg, FORIA i Stockholm och Ostergétland,
Fraktkedjan i Goéteborg, LBC Varberg pa vistkusten
och Soérmlast i Malardalen.

Principen

Samarbetsorganisationer har alltid ett fortroende-
problem, dar kunden ifragasatter hur samarbetet
kommer att fungera. Att skapa fortroende baseras pa:

* En solid identitet och kommunikation som lyfter
fram tryggheten i l6sningen.

e Kvalitet och konsekvens. All kommunikation, fran
overgripande enheter som webbsida och foretags-
presentation till offerten som hamnar hos kun-
den, maste férmedla samma budskap och kinsla.

® Referenser som intygar att 16sningen fungerar.

Losningen for ATLAS Logistik
Den nya verksamheten fick namnet ATLAS Logistik,
dar ATLAS symboliserar styrka och trygghet och
fargerna det svenska ursprunget.

All kommunikation hade som mal att sirpositionera
ATLAS Logistik fran de stora konkurrenterna genom
att tydligt lyfta fram skillnaderna i erbjudandet.
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Uttallet

"ATLAS Logistik har pd knappt ett ar
etablerat sig som ett seriost alternativ pa
den svenska logistikmarknaden. Vi sex
Joretag som grundade ATLAS Logistik har
tagit ndtverket till vart hjarta. Pyramid
gjorde ett fantastiskt jobb och nagra av
medlemmarna i ndtverket har anvdnt

byran for nya uppdrag.”

Peter Arvell, VD ATLAS Logistik



Namn och identitet

ATLAS Logistik dr “en ny stjarna”pa marknaden.
ATLAS star for styrka och trygghet, de bla och gula
fargerna signalerar att foretaget dr svenskt.

Foretagspresentation
Lyfter fram skdlen till att vdlja ATLAS Logistik som
partner.

Webbsida

Summerar alla férdelar och leder kunden in till
respektive medlems hemsida.
www.atlaslogistik.se

Saljstod
Filmer och PPT-presentationer som gor det latt for
sdljkaren att fora fram rétt information.

Offertstod
Mallar och paketering av offerter.

PR
Kontinuerlig bearbetning av dags- och fackpress.

ATLAS Logistik
Grafisk Guide

oraa - Frackecian L8 varbors A strmiast

Namn, identitet, grafiskt program

Logistik som du vill ha den

Foretagspresentation

Webbsida

Logotyp & Farger

ATLAS Logistik *m.ns Logistik

ATLAS Logistik

ATLAS Logistik — ny stjarna
pa Sveriges logistikhimmel

Det ar alltid ditt
behov som styr




"Viuill ha en global kampang som tacker alla segment.

Hur man far en global saljorganisation att fokusera och springa fortare.

Rapid Granulator dr varldens ledande leverantor av granuleringskvarnar. Dessa an-

vands i olika plasttillverkningsprocesser for att atervinna spill och felaktiga produkter.

Forsaljningen sker over hela varlden, framst genom en agentorganisation.

Utmaningen
Hos Rapid, liksom hos de flesta foretag, skiljde mark-
nadsandelen kraftigt mellan olika segment pa olika
marknader. Som saljare ar det ofta enklare att arbeta
med de omraden man kanner vil och Rapids mal var
nu att bredda fokus till fler omraden med potential.
Ytterligare en utmaning nar man siljer via en
agent- eller distributérsorganisation ar “share of
time”. Agenten representerar ofta manga produkter
och alla vill ha mer tid och fokus. I styrningen av alla
saljorganisationer vill man ocksa att saljarna an-

stranger sig lite extra.

Produkten

Rapids kvarnsortiment spanner fran sma kvarnar
som kops direkt vid behov till stora kvarnlésningar
som blir en del av investeringsbudgeten. Kampanjen
hade darfér som mal att dels 6ka forsiljningen pa
kort sikt genom 6kad aktivitet och ndrvaro och dels
bygga relationer for framtida investeringar.

Principen
Saljare ar av naturen tavlingsmanniskor. Men for att
fa dem att springa fort och i ratt riktning kravs:
¢ Tydliga mal samt en snabb och regelbunden ater-
rapportering.
¢ Ett lockande tema och intressanta priser. Det
maste vara kul och lockande att ge det lilla extra.
¢ Ratt sdljstod. Kraver vi att siljarna ska bearbeta
nya segment sa maste vi ge dem kunskap och ratt
forutsittningar for att goéra det.

Losningen for Rapid
Temat for Rapids kampanj blev “The Golden Opp-
ortunity”, och l6ftet om en effektivare verksamhet
kunde anvandas som en teaser mot alla segment.
Den 6vriga kampanjen var mestadels webbaserad,
med omfattande kampanjsiter for varje segment.
Séljtavlingen organiserades runt en kampanjhub,
dar resultat i realtid summerades for forsiljning och
aktivitetsniva (antal utskick, besok och offerter).
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Utfallet

2007 blev Rapids bdsta ar ndgonsin och
vi dvertrdffade var saljbudget med 17 %.
Kampanjen har, genom 1 500 offerter och

1 800 sdljbesok, fatt mdanga av vdra agenter
alt fokusera pa Rapid pa ett satt som man
aldrig tidigare har gjort.”

Bengt Rimark, Marknadschef Rapid Granulator



The golden opportunity
e a5

a8

Presentation av tavlingen

Ett introduktionspaket med en poster och fakta
om regler och procedurer skickades till hela salj-
organisationen.

Internt segmentspaket
Varje kampanj inleddes med att sdljorganisationen .Asa.ﬁs‘:.,‘...ei.sma‘:mgweyw
fick ett komplett faktapaket for det valda segmentet, T =
med tekniska/kommersiella fakta, 16sningar och

& Papd

presentationsstod.

DR-utskick
Generell mailer pa flera sprak. Dess uppgift var att
locka potentiella kunder till kampanijsiten.

Kampanijsite

En sarskild site bjod pa omfattande information om
[6sningarna for respektive segment. Prospects lockades
med ett USB-minne om de bokade ett siljmote. Det re-
sulterade i 6ver 1800 nya sdljmoten och 1500 offerter.

Kampanjhub

Har samlades allt material tillsammans med aktuell
rapport om stdllningen i silj- och aktivitetstavlingen.
Saljtavlingen baserades pa index budget for att ge alla
marknader lika chans och aktivitetstavlingen pa antal
DR-utskick, sdljméten och offerter.

Uppfoljning
Regelbunden kommunikation, aterrapportering och
kommunikation genom mail.

Rapid sales The golden opportunity

Rapid invites you to a winning
solution to improve your productivity and
reduce costs.

DR-utskick




I Pyramid far du en partner som:

Sparrar dig affarsstrategiskt

Fokuserar din organisation
Marknadsanpassar dina erbjudanden
Positionerar ditt foretag

Differentierar dina produkter och tjanster
Bygger starka varumarken

Stimulerar din saljkar

Attraherar ratt malgrupper

Far dina affdrer att vixa globalt
Optimerar ditt utbyte av Internet

Vi lyfter din tillvixt och I6nsamhet.

Pyramid Communication AB
Box 1026 (Bergaliden 11)

SE-251 10 Helsingborg

Phone: +46 42 38 68 00
Sweden Fax +46 42 38 68 68

Nagra som valt att arbeta med oss dr:

AAK Bostik
AGA/Linde FMC Food Tech
Arjo FORIA

Atlas Copco FOSS

ATLAS Logistik Hogands

Atos Medical Hogands Bjuf
AudioDev Kockums

BB Electronics LFV

Bluetooth SIG MCT Brattberg

BOSS Media Moving

E-mail: info@pyramid.se
www.pyramid.se

Munkfors

Norska Posten
Orwak

Perstorp

Rapid Granulator
SAS Cargo

Sicon Semiconductor
Sormlast

Tetra Pak

Volvo Aero

Pyramid




