
Pyramid Casebook # 1

Ovanligt lyckat
Nya infallsvinklar på vanliga utmaningar inom B2B



Som alltid handlar det om val. Att välja vad man ska 
vara bra på är inte så svårt. Det svåra är att välja bort 
det som är mindre bra. För att vinna gäller det att in-
rikta sig på det som fungerar, utveckla det ytterligare 
och släppa resten. Att finna en för målgruppen attrak-
tiv, trovärdig och tillgänglig position. Erövra den. 
Förankra den i målgruppens hjärta och hjärna och 
sedan förstärka den. Outtröttligt. Verkar det besvär-
ligt? Alternativet är att konkurrera med alla (andra).
 Anta att den rätta positionen är erövrad, förankrad 
och affärerna går som på räls. Vad göra? Alls något? 
Du känner säkert till uttrycket ”If it ain’t broke, don’t 
fix it”.  Men har du tänkt på vad som händer om du 
inte underhåller, förutser och förebygger? Då kommer 

Missa inte tåget, lev runt hörnet.

* Enligt undersökningen Sveriges Bästa Byrå som genomförs 
 varje år av tidningen Resumé.

du förr eller senare att få ägna dig åt att åtgärda och 
reparera. Kanske i panik. 
 Det är när det går som bäst som du ska förändra 
dig, förutse kommande behov, bevaka nya konkur-
renter, undersöka hur ditt företag upplevs av mål-
gruppen. Annars är risken stor att tåget går utan dig 
när tiderna blivit sämre – och bättre igen. Du ska 
leva runt hörnet, som någon klok människa har ut-
tryckt saken. Ty världen står inte still.
 I den här broschyren har vi samlat en handfull 
exempel på hur framgångsrika företag agerar. Hur 
de tar till vara nya möjligheter och förflyttar gränser, 
med marknadskommunikation som en effektiv kata-
lysator. Och blir ännu mer framgångsrika.

Vad är speciellt med Pyramid?
Pyramid har två år i rad blivit utsedd till Sveriges 
bästa B2B-byrå*. Det gör oss stolta eftersom det är 
våra kunder som bedömt vår kompetens och hur vi 
genomför projekt tillsammans med dem.
 Vi säger oss ”överskrida alla gränser”. Det gör vi 
verkligen. Vi arbetar med alla typer av uppdrag och 
media. Vi har kunder i USA, Asien och Europa (och 
ett antal i Sverige också). Hos oss talas flera språk. 
Många reklambyråer kallar sig internationella. Vi är 
det. Dessutom har vi kunskapen och viljan att ta dina 
affärer bortom alla gränser. Förutom det är det inget 
speciellt med oss.  
 Välkommen till Sveriges mest internationella  
reklambyrå!

Att finna rätt position är grunden till all framgångsrik marknadsföring. Enkelt. Men om 
det vore så enkelt skulle alla vara framgångsrika, eller hur?
 Det är ett vanligt misstag att försöka bli duktig på sådant det inte finns förutsättningar 
för. Eller att försöka vara duktig på allt. Det är helt enkelt vanligt att fokusera på fel saker. 
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 ”Alla nya riggar ska ha ett servicekontrakt.”
Om att utveckla eftermarknaden till en lysande affär.

Utmaningen
Atlas Copco vill, liksom de flesta svenska industri-
företag, öka sin eftermarknad. Servicetjänster och 
reservdelar har relativt sett högre marginaler och är 
också ett viktigt instrument för att knyta kunderna 
tätare till sig.
 Utmaningarna är normalt att få den traditionella 
säljorganisationen att tycka att det är lika intressant 
att ägna sig åt eftermarknadsprodukter, och samtidigt 
ge eftermarknadsorganisationens säljarbete samma 
status som försäljning av nya riggar.

Produkten
ROC Care är ett eftermarknadsprogram där kunden 
betalar en fast kostnad per borrad meter och får till-
gång till en rad tjänster:

•	Fri service under 3 år.
•	Regelbunden inspektion med rekommenderat 

underhåll utöver service.
•	Förlängd fabriksgaranti.
•	 Tillgång till ett satellitbaserat övervakningssystem.

Principen
Framgångsrik försäljning av en eftermarknads-
produkt som ROC Care bygger på att:

•	 ”Produktifiera” serviceerbjudandet så det blir 
enkelt för säljorganisationen att presentera och 
enkelt för kunderna att köpa.

•	Motivera säljorganisationen genom ett tydligt 
mål, belöningar och ett spännande material.

•	Stödja serviceorganisationen genom presenta-
tions- och argumentationsmaterial.

Lösningen för Atlas Copco
ROC Care presenterades för Atlas Copcos kunder 
via ett antal kommunikationskanaler. Den kreativa 
lösningen fokuserade på kundens främsta nytta:  
att kunna borra mer.
 Atlas Copcos säljorganisation fick ett omfattande 
säljstödsmaterial, med fakta om produkten och argu-
mentation runt fördelar och lönsamhet. Under 2008 
genomförs även en global säljtävling där ROC Care 
är en central del.

Utfallet

”Vi fortsatte lanseringen av ROC Care  
på vår globala säljkonferens i februari. 
Produkten och lanseringsmaterialet har 
mottagits mycket väl av våra kunder  
och vår säljorganisation.”

Andreas Nordbrandt, VP Aftermarket  
Atlas Copco Surface Drilling Equipment

Atlas Copco Surface Drilling Equipment är världens ledande leverantör av borrvagnar för 
ovanjordsgruvor och anläggningsarbeten. Huvudkontoret finns i Örebro och försäljning 
sker via 50-talet dotterbolag runt om i världen.



Your insurance to drill as planned
Lowest cost per tonne of rock is the true measure of your drilling investment. But even  
the best equipment needs regular maintenance. Emergency stops are too expensive! 
 The best way to ensure productivity is a ROC Care™ service agreement. It guarantees 
you qualified scheduled OEM maintenance, insurance against unplanned costs, real-time  
rig performance data, and service documentation that boosts the value of your equipment.  
 It’s simple and cost-effective for you. With Atlas Copco you get the lowest cost per tonne 
of rock, and always drill as planned.

Committed to your superior productivity

• Scheduled service
• Inspection protocols
• Extended warranty
• Satellite monitoring
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www.atlascopco.com/surface

Stay on schedule
Atlas Copco Service agreement 

ROC Care™

Your insurance to drill as planned

Sales Campaign Capital
CM 765 and CM 785

Sales Campaign Aftermarket 
ROC Care™ 

Win!
Rigs and service go hand-in-hand.

With motivation, teamwork and 
support, we’ll all be winners!

All Atlas Copco SDE sales representatives are invited to participate in the worldwide 
sales campaigns, between March and December 2008. Learn all about the campaigns 
and the prizes you can win on the website:

www.committed2grow.com

www.atlascopco.com/surface

Committed
Grow

www.atlascopco.com/surface

At the click of a mouse, over a secure Internet link, ProCom gives you:

• Daily feedback on production, including engine hours, percussion hours and drilled meters*. 

The information can be shown in graphical form.

• Daily input on critical machine performance indicators.

• Prediction of time to service, based on daily production.

• Display of rig location on a map. 

* for certain rig types

ProCom™ technical summary

Suitable for all types of Atlas Copco hydraulic surface crawlers, the ProCom system applies to all surface drill 

rigs regardless of control system, model type or year of manufacture.

ProCom remote satellite monitoring is available around the world

www.atlascopco.com/surface

Sales argumentationROC Care™  gives our customers a direct economic advantage, since it will reduce their number of unexpected 

breakdowns. Calculations show that the additional annual revenue often can exceed EUR 20,000.

 Besides the direct economic advantages, ROC Care gives a number of additional bene ts, which are listed 

in the FBE analysis below and summarized on the following page. Finally you will also  nd a list of FAQs to 

help prepare you for the customer meeting.
Feature

Bene t

Advantage

Scheduled service Economy

• Additional revenue of up to EUR 20,000 per year

• Cost per engine hours, i.e. less use gives lower cost

Simpli ed planning
• Less time spent on planning maintenance/repairs.

• No surprises.

Less risk of unexpected 
breakdowns

• No production losses.
• Quality reputation.• Less risk for secondary damages.

Less disturbances in the blasting process • No production stops due to reduced blasting capabilities.

• Quality reputation.

Quality of equipment
• Better second-hand value.

No need for own service staff • Less costs. • More production.

Regular visits

• Regular advice on how to optimize drilling performance.

Inspection protocols Control of rig functionality
• Less risk of unexpected stops.

Frequent rig surveillance
• Optimized maintenance cost.

Quality of equipment
• Better second-hand value.

Extended warranty No unexpected costs for break-
down of major components • Peace of mind

Satellite monitoringProCom™ Daily feedback on production, 
including engine hours, percus-

sion hours and drilled meters

• Control of rig status and prediction of service times

Daily input on critical machine 
performance indicators • Early warnings

Display of machine location 
on a map

• Control of  eet
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Your insurance to drill as planned

Broschyr
Presenterar fördelarna med ROC Care.

Annons
För fackpress.

Pärm för kunder
Fakta om ROC Care och möjlighet att samla  
dokumentation.

Pärm för säljare
Omfattande argumentationsstöd och fakta.

Digital kalkylator
Beräknar lönsamheten i ROC Care. Används både i 
säljdiskussioner och direkt av kunderna på webben.

Säljtävling
Global säljtävling under 9 månader. Målet är att alla 
nya riggar ska säljas med ett servicekontrakt.

Digital kalkylator

Säljtävling

Pärm med argumentationsstöd

Broschyr Annons
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 ”Översta högra hörnet, inget annat.”
Hur en hotad position förstärks genom strategisk kommunikation.

MCT Brattberg är en av världens ledande leverantörer av system för säkra kabel- och  
rörgenomföringar. Dessa används främst på fartyg och oljeborrplattformar men även  
i byggnader där maximal säkerhet är viktigt, som kärnkraftverk, banker och sjukhus.  
Försäljningen riktar sig till en global marknad.

Utmaningen
MCT Brattberg har uppfunnit lösningen och är i 
princip likställd med kategorin. Produkten kallas 
ofta ”Brattbergare” och är den kvalitetsmässigt bästa 
och i särklass säkraste på marknaden.
 Under senare år har lågpriskonkurrenter tagit 
marknadsandelar genom resonemanget ”bra nog”. 
Målsättningen var nu att motivera att inget annat än 
maximal säkerhet är acceptabelt. MCT Brattberg är 
således den mest kompetenta leverantören.

Produkten
Att arbeta nära kunden och utveckla kundanpas-
sade lösningar är en stor del av MCT Brattbergs 
verksamhet.
 Minst lika viktig som produkten i sig är kunskapen 
om hur den ska användas. En korrekt installation är 
en viktig del av hela säkerhetskonceptet.

Principen
Att framställa sig som marknadsledare bygger på:

•	Att kunden uppfattar vikten av mervärdet, i detta 
fall att maximal kvalitet inte är förhandlingsbart, 
det handlar om liv eller död.

•	En tydlig differentiering mot konkurrenterna och 
en position som ”the premium brand” med oslag-
bar kunskap om kundens lösning.

•	Utbildning av, och stöd till, säljorganisationen  
så de kan leverera vad som utlovas i kommunika-
tionen. 

Lösningen för MCT Brattberg
Temat för 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 
mångfald kanaler. MCT Brattbergs kompetens 
samlades i en bok. En omfattande webbsida hjälper 
kunder att välja rätt produkter. Säljorganisationen 
utbildas genom e-learning som i steg två även blev 
tillgänglig för kunder.

Utfallet

”Vår nya strategi har stärkt vår position 
på marknaden och vi är nu den självklara 
ledaren inom kvalitets- och säkerhets- 
segmentet.”

Erik Lindborg, VD MCT Brattberg
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Recommended price: 65 Euro

As the title of this book suggests, MCT Brattberg has 
published Putting safety fi rst with cable transits to stress 
the vital role these products play in protecting people, 
property and the continuity of business operations.
      The breadth and depth of topics in this book were 
selected to give all involved with the selection, purchase, 
performance and installation of cable and pipe transits 
the essential information required to achieve the highest 
standard of safety with these indispensable parts of a 
structure.
      We hope you fi nd this book of value, no matter in 
what capacity you are involved with multicable transits.

Achieving the
highest standard of safety

selected to give all involved with the selection, purchase, 

Putting safety fi rst
with cable transits

Putting safety fi rst w
ith cable transits

We exist to keep it that way

MCT Brattberg AB

SE-371 92 Karlskrona, Sweden  |  Phone: +46 455 37 52 00  |  Fax: +46 455 37 52 90
info@mctbrattberg.se  |  www.mctbrattberg.se

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

Deep down in the bowels of the ship hundreds of cables thread their way 
through numerous bulkheads. Should a hazardous event occur, like a fire or 
an explosion, it’s imperative that it is contained and dealt with quickly.
 This is where MCT Brattberg plays a crucial role. Our transit systems seal 
cables and pipes tightly to prevent fire, smoke and other dangerous substances 
from spreading through the transits to other parts of the ship. All our products 
are designed to exacting standards for ensuring maximum protection, and 
undergo an extensive programme of product testing and certification.
 When it comes to safety, we make no compromises.

We have now compiled our decades of knowledge in a book entitled 
“Putting safety first with cable transits”, which you can order on our website.

We exist to keep it that way

MCT Brattberg AB

SE-371 92 Karlskrona, Sweden  |  Phone: +46 455 37 52 00  |  Fax: +46 455 37 52 90
info@mctbrattberg.se  |  www.mctbrattberg.se

A nuclear power plant riddled with holes 
doesn’t alarm the personnel

All around the power plant hundreds of cables snake through numerous walls 
and floors. Should a hazardous event occur, like a fire or an explosion, it’s 
imperative that it is contained and dealt with quickly.
 This is where MCT Brattberg plays a crucial role. Our transit systems seal 
cables and pipes tightly to prevent fire, smoke and other dangerous substances 
from spreading through the transits to other parts of the power plant. All our 
products are designed to exacting standards for ensuring maximum protection, 
and undergo an extensive programme of product testing and certification.
 When it comes to safety, we make no compromises.

We have now compiled our decades of knowledge in a book entitled 
“Putting safety first with cable transits”, which you can order on our website.

We exist to keep it that way

MCT Brattberg AB

SE-371 92 Karlskrona, Sweden  |  Phone: +46 455 37 52 00  |  Fax: +46 455 37 52 90
info@mctbrattberg.se  |  www.mctbrattberg.se

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

Throughout the whole oil platform, cables and pipes pass through numerous 
structural divisions. Should a hazardous event occur, like a leak or a fire, it’s 
imperative that the risk is contained and dealt with quickly.
 This is where MCT Brattberg plays a crucial role. Our transit systems seal 
cables and pipes tightly to prevent water, fire, smoke and other dangerous 
substances from spreading through the transits to other parts of the oil platform. 
All our products are designed to exacting standards for ensuring maximum 
protection, and undergo an extensive programme of product testing and 
certification.
 When it comes to safety, we make no compromises.

We have now compiled our decades of knowledge in a book entitled 
“Putting safety first with cable transits”, which you can order on our website.

We exist to keep it that way

MCT Brattberg AB

SE-371 92 Karlskrona, Sweden  |  Phone: +46 455 37 52 00  |  Fax: +46 455 37 52 90
info@mctbrattberg.se  |  www.mctbrattberg.se

A bank full of holes increases security 
for the staff

Throughout the bank numerous cables snake around various walls and floors. 
Should a hazardous event occur, like a fire or an explosion, it’s imperative that 
it is contained and dealt with quickly.
 This is where MCT Brattberg plays a crucial role. Our transit systems seal 
cables and pipes tightly to prevent fire, smoke and other dangerous substances 
from spreading through the transits to other parts of the bank. All our products 
are designed to exacting standards for ensuring maximum protection, and 
undergo an extensive programme of product testing and certification.
 When it comes to safety, we make no compromises.

We have now compiled our decades of knowledge in a book entitled 
“Putting safety first with cable transits”, which you can order on our website.

MCT Brattberg AB

SE-371 92 Karlskrona, Sweden  |  Phone: +46 455 37 52 00  |  Fax: +46 455 37 52 90
info@mctbrattberg.se  |  www.mctbrattberg.se

We exist to keep it that way
Throughout the hospital countless cables twist around various walls and floors. 
Should a hazardous event occur, like a fire or an explosion, it’s imperative that 
it is contained and dealt with quickly.
 This is where MCT Brattberg plays a crucial role. Our transit systems 
seal cables and pipes tightly to prevent fire, smoke and other dangerous 
substances from spreading through the transits to other parts of the hospital. 
All our products are designed to exacting standards for ensuring maximum 
protection, and undergo an extensive programme of product testing and 
certification.
 When it comes to safety, we make no compromises.

We have now compiled our decades of knowledge in a book entitled 
“Putting safety first with cable transits”, which you can order on our website.

Holes in the hospital make it safer for patients MCT Brattberg Sales Tools
Version 1.0

Putting safety first

Bok
Ett av de tyngsta bevisen på att man besitter överlägsen 
kunskap är att samla den i en bok. Boken fungerar som 
imagebas i all kommunikation. Dess främsta mål är att 
få kunderna att inse vikten av maximal säkerhet.

Annonser
Presenterar utmaning och lösning.

Produktkatalog
Omfattande produktkatalog som gör det enkelt för 
kunderna att välja rätt lösning från MCT Brattberg.

Webbsida
Presentation av företag och lösningar tillsammans  
med en interaktiv produktkatalog.
www.mctbrattberg.com

CD för säljarna
Allt säljstöd samlat i översiktlig form.

Utbildning
Utbildning på plats och via e-learning för i första steget 
agenter och därefter för kunder och installatörer.

Säljstöd
Filmer, PPT-presentationer och demos som gör det lätt 
för säljkåren att föra fram rätt argument.

Kunskapsbok

Annonser

Produktkatalog

Webbsida

E-learning

CD med säljstöd
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 ”Vi ska utmana giganterna.”
Hur ett litet företag kan ta för sig på den globala arenan.

Sicon Semiconductor är ett litet, högteknologiskt företag som under många år specialdesignat 
halvledare för konvertering av analog data till digital data för företag som Saab och Ericsson. 
För tre år sedan bestämde sig Sicon för att istället bli ett produktföretag och ta upp kampen 
mot globala giganter som Analog Devices, NXP Semiconductor och Texas Instruments. 

Utmaningen
Sicons produkt är avancerade A/D-omvandlare som 
används för att få bättre bild i stora TV-skärmar, 
projektorer etc. Marknaden är enorm och domineras 
av ett antal globala företag.
 Som litet företag på en marknad som domineras 
av giganter brottas man alltid med problemet att 
bli sedd som en tillräckligt stabil leverantör. För att 
motivera denna affärsrisk måste det lilla företagets 
lösning uppfattas som bättre och/eller billigare.  
Det är självklart också viktigt att stå ut i bruset och 
över huvud taget synas.

Produkten
Sicon har utvecklat ett sortiment halvledare, som 
antingen har motsvarande prestanda som konkur-
renterna men till ett lägre pris eller bättre prestanda. 
Sicons lösningar baseras på en unik basteknologi, 
PSAR, som gör att det går snabbare att konvertera 
stora mängder information.

Principen
För att ett litet företag ska få uppmärksamhet krävs:

•	Att budskapet syns och sticker ut. Kommunika-
tionsbudgeten är ofta begränsad vilket gör att 
budskapet måste lyftas fram via vassa argument 
och utmärkande design.

•	Fokusering, dvs att kommunikationen baseras på 
ett huvudargument.

Lösningen för Sicon
I Sicons fall valde vi att fokusera på spjutspetspro-
dukterna i sortimentet, där vi kunde erbjuda en 
lösning som överträffade konkurrenternas. Genom 
att fokusera på ”stjärnprodukterna” får också övriga 
produkter goodwill.
 Det självklara sättet att kommunicera i en hög-
teknologisk och snabbrörlig bransch är via webben.  
Sicons webbsida innehåller omfattande information 
om produkterna, riktad till tekniker med mycket 
djupa kunskaper om teknologin. 

Den har dessutom ett antal förenklade interaktiva ex-
empel på fördelarna med Sicons produkter. De senare 
är avsedda för högre beslutsfattare och investerare 
som inte har tid att sätta sig in i tekniken i detalj. 

Utfallet

”På tre år har vi etablerat oss som ett globalt 
ledande företag inom vår marknadsnisch… 
Vi har verkligen givit giganterna en match!”

Jan-Erik Lennefalk  
VP Marketing Sicon Semiconductor



SEMICONDUCTOR

Sicon Semiconductor AB

Teknikringen 16, SE-583 30 Linköping, Sweden  •  Phone: +46 13 23 42 20  •  Fax: +46 13 23 42 39  •  E-mail: info@siconsemi.com  •  www.siconsemi.com

SEMICONDUCTOR

Sicon Semiconductor AB
Teknikringen 16
SE-583 30 Linköping, Sweden

Phone: +46 (0)13 23 42 20
Fax: +46 (0)13 23 42 39
Direct:  +46 (0)13 23 42 26 
Mobile: +46 (0)70 93 54 93

Rolf Sundblad, PhD.
VP, Research & Development

rolf.sundblad@siconsemi.com   ·   www.siconsemi.com

Evaluation Kit

Sicon A/Dvance Product Line

Evaluation Kit includes:

	 Populated Evaluation Board

	 CD which includes datasheets, application notes and 
Evaluation software

	 “Getting started” Evaluation Kit instructions

	 Connection cables

Sicon Semiconductor AB

Teknikringen 16
SE-583 30 Linköping, Sweden
Phone: +46 13 23 42 20 · Fax: +46 13 23 42 39
www.siconsemi.com

Sicon A/Dvance SSI9888

Sicon A/Dvance SSI9311

Sicon A/Dvance SSI9310

Sicon A/Dvance SSI9883 SEMICONDUCTOR

SEMICONDUCTOR

SIC_EvalKit_lA4_5mmbleed.indd   1 6/26/06   9:50:07 PM

SEMICONDUCTOR

Evaluation Kit software

Sicon A/Dvance Product Line
System requirements:

CPU: Pentium 130 MHz or faster
OS: Windows 2000/XP

SEMICONDUCTOR

Sicon A/Dvance SSI9310
Triple 10-bit analog graphics interface with conversion rates up to 270 MSPS
at extremely low power consumption.

Sicon A/Dvance SSI9310

Sicon A/Dvance SSI9310 is a state-of-the-art 
analog front end. Our A/D converter architec-
ture is patented and provides significant 
advantages over existing alternatives. The 
solutions we provide also meet the future needs 
and advancements expected by our customers.

Sicon A/Dvance SSI9310 provides an unmatched 
image quality in terms of color and graphic 
resolution for a number of video applications, 
allowing customers to gain competitive 
performance advantages.

Applications include:

• Projectors
• Desktop Monitors
• Flat Panel Displays
• X-Ray LCD Monitors
• RGB and YUV Based Graphics Processing
• Graphic PC Cards
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• 270 MSPS Maximum Conversion Rate per Channel

• Low Power: 900 mW Typical @ 205 MSPS
 1040 mW Typical @ 270 MSPS

• 500 MHz Typical Analog Input Bandwidth

• Programmable Anti-Aliasing Filter

• Programmable Gain with Adjustable DC Offset:
0.5 V to 1.0 V Analog Full Scale Input Range

• 2:1 Analog Input Multiplexer

• Clamping to Midscale or Blank Level

• Sync Processing

• Sync-On-Green Extraction

• Sync Detect for “Hot plugging”

• Internal PLL

• Typical Peak-to-Peak PLL Clock Jitter is
400 ps @ 205 MSPS and 500 ps @ 270 MSPS

• Programmable Sampling Phase: 32 steps

• Guaranteed Zero Offset Error Compensation (OEC)
between Channels

• 3.3 V Power Supply

• Power-Down Mode

• Temperature Range 0 – 70 °C

• 2-wire Serial Control Interface

• Small footprint package – 144 pin QFN 11 × 11 mm

Key features Sicon A/Dvance SSI9310Overview
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Figure 1.1:  Functional block diagram.

1.2   Applications
 
 
 
 
 
 

1.3   General Description















Sicon A/Dvance SSI9310

Analog Graphics Interface
270 MSPS / Triple 10 bit

Data Sheet

Version: 1.0.1
Issued: September 2005

Breaking the barriers in  
A/D conversion

Logotyp och identitet
Sicon Semiconductor är ett modernt företag i en  
tekniskt avancerad bransch. Den nya logotypen  
signalerar nytänkande och framtid.

Webbsida
Sicons huvudsakliga kommunikationskanal. Interaktiva 
demonstrationer av hur skillnaden blir med Sicons 
produkter samt produktfakta. Webbsidan har också 
ett extranät där säljorganisation och nyckelkunder kan 
hämta specifik information.
www.siconsemi.com

Säljstöd
PPT-presentationer som gör det lätt för säljkåren  
att föra fram rätt information.

PR
Kontinuerlig bearbetning av fackpress.

Design av produkter
Test-kit som beställs tidigt i beslutsprocessen.

Teknisk kommunikation
Manualer för kundernas konstruktörer.

Logotyp och identitet

Teknisk  
kommunikation

Test-kit för design

Webbsida
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 ”Vi måste bli ett företag, med ett erbjudande.”
Hur kommunikation kan bidra i integrationen av nya verksamheter.

Perstorp Performance Additives är en av världens främsta leverantörer av tillsatser till 
främst foder. För tre år sedan förvärvade Perstorp ett ledande holländskt företag inom 
foderindustrin. Integrationsprocessen med Franklin hade av olika skäl dragit ut på tiden 
och företagen levde sida vid sida med egna produktsortiment, säljorganisationer och  
kommunikationsmaterial.

Utmaningen
Tiden var mogen för en sammanslagning av verksam-
heterna. För att uppnå detta krävdes en gemensam 
plattform, inkluderande identitet, produktsortiment 
och marknadserbjudande. 
 Genom att försäljningen på många marknader sker 
via agenter är det också viktigt att styra kommunika-
tionen så att investeringen sker i varumärket Perstorp 
och inte i agentens lokala varumärke.

Produkten
Fodertillsatser gör fodret mer näringseffektivt och 
hjälper bland annat till att hålla djuren friska. 
 På mogna marknader är användningen av till-
satser självklart och där var behovet att positionera 
Perstorps lösningar som de bästa. På mindre mogna 
marknader är det fortfarande viktigt att lyfta fram 
lönsamheten i att använda fodertillsatser.

Principen
Integrationsarbeten är alltid en utmaning eftersom 
de företag som ska integreras, av naturliga skäl, är 
stolta över det egna produktsortimentet, kommuni-
kationslösningar och rutiner. Därför är det viktigt att 
ingen känner sig överkörd.

•	Det enkla knepet för att få integrationsarbeten 
att fungera är ”motivation genom delaktighet”. 
I workshops läggs grunden för budskapet till 
marknaden.

•	Kommunikationen blir då en viktig integrations-
faktor, eftersom den synliggör konsekvensen av 
strategiska beslut.

Lösningen för Perstorp
I Perstorps fall bedrevs arbetet utifrån Pyramids väl 
beprövade arbetsmetodik. I workshops definierades 
gemensamt nyckelparametrar som namnstruktur och 
plattform för kommunikationen.

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

Utfallet

”Perstorp Performance Additives är idag en 
stark spelare på marknaden och verkligen 
ett exempel där 1+1 har blivit 3.”

Peter Skarp, Affärsutvecklingschef 
Perstorp Performance Additives



Feed additives
that make  
a difference 

Польза употребления кормовых добавок:

 Эффективно действуют против вредных бактерий 

 Эффективно действуют на высоких и низких уровнях pH 

 Улучшают качество питательных веществ 

 Улучшают гигиену вдоль по пищевой цепи

 Прочно уменьшают pH в желудке 

ProPhorce®

Очень эффективное окислительное  
и антибактериальное средство

Les additifs à l’aliment du bétail qui apportent des bénéfices stratégiques
 Efficacité contre les moisissures 
 Large spectre d’activité 
 Conservation de la valeur nutritionnelle complète de l’alimentation 
 Absorption des mycotoxines 
 Maintien d’une résistance élevée chez l’animal

ProSid®

Innover en matière de lutte  
contre les problèmes de moisissure

Futterzusatzstoffe mit entscheidendem Vorteil
 Hocheffizienter Schutz gegen Oxidation
 Verlängerte Lagerzeit
 Abbauverhinderung der fettlöslichen Vitamine A, D, E und K
 Konservierte Pigmentqualität
 Erhaltung des Geschmacks

ProTain®

wir machen den Unterschied bei der 
Stabilisierung von Futterbestandteilen

Making a difference
Perstorp Performance Additives makes a real difference in helping you to become more competitive. Our feed  
additive product lines comprise ProSid® mould inhibitors, ProMyr® silage additives, ProPhorce® acidifiers and  
antibacterials, ProFare® enzymes and ProTain® antioxidants. We further support the feed industry with  
extensive product and technical support. 
 
Get detailed information at: www.perstorpfeed.com

{ innovation  }

ProFare®

Fazendo a diferença na  
digestibilidade das rações

Aditivos para rações que geram benefícios  
importantes

 Maiores níveis de inclusão de matérias primas
 Custos reduzidos das rações
 Menor viscosidade intestinal
 Atividade excelente em uma ampla gama de pH
 Alta eficácia na temperatura corporal dos animais

 ”Vi måste bli ett företag, med ett erbjudande.”
Hur kommunikation kan bidra i integrationen av nya verksamheter.

Performance additives that make  
a difference

Företagspresentation
Lyfter fram skälen till att välja Perstorp som partner.

Applikationsbroschyrer
Presenterar lösningar för respektive segment. Perstorp 
produktsortiment grupperades i fem huvudkategorier, 
där var och en fyller behoven för ett specifikt segment.

Produktblad
Mallar till produktblad där fakta kan printas vid behov.

Annonser och DM
Förmedlar Perstorps huvuderbjudande: Låt oss göra 
skillnad för dig.
 
Webbsida
Summerar alla argument och innehåller dessutom 
interaktiva hjälpmedel som konverterare från gamla 
produktnamn till nya.
www.perstorp.com

Säljstöd
Filmer, PPT-presentationer och demos som gör det  
lätt för säljkåren att föra fram rätt information.

Språkversioner
Agenter erbjöds kostnadsfria språkversioner för att  
säkerställa att den gemensamma profilen och budskapet 
används över hela världen.

Webbsida

Applikationsbroschyrer

Företagspresentation

Annons
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Utmaningen
Fler och fler företag centraliserar sin logistikstyr-
ning och strävar efter att minska antalet leverantö-
rer. För ett regionalt företag ökar därför risken att 
tappa affärer.
 Den svenska transportmarknaden domineras av 
ett fåtal stora utländska spelare som till storlek och 
täckning kan möta kundkraven. Inte sällan upplever 
kunderna att dessa jättar har bristande flexibilitet 
och kundfokus. Det fanns utrymme på marknaden 
för ett alternativ.

Produkten
ATLAS Logistik erbjuder nationella logistiklösningar 
inom främst distribution och entreprenad genom att 
kombinera resurserna hos sex starka regionala före-
tag: AkkaFRAKT i Skåne, Centralen i Trollhättan och 
Vänersborg, FORIA i Stockholm och Östergötland, 
Fraktkedjan i Göteborg, LBC Varberg på västkusten 
och Sörmlast i Mälardalen.

 ”En helt ny aktör på den svenska logistikmarknaden.”
Hur ett nytt företag skapas och lanseras.

ATLAS Logistik är något helt nytt på den svenska logistikmarknaden. Ett antal regionalt 
starka företag bestämde sig för att skapa en gemensam samarbetsorganisation som kunde 
erbjuda kunderna nationella och internationella transportlösningar.  
 Arbetsnamnet under utvecklingsprocessen var ”4:e alternativet”, men inför lanseringen 
behövdes ett riktigt varumärke och en stark kommunikationsplattform.

Principen
Samarbetsorganisationer har alltid ett förtroende- 
problem, där kunden ifrågasätter hur samarbetet 
kommer att fungera. Att skapa förtroende baseras på:

•	En solid identitet och kommunikation som lyfter 
fram tryggheten i lösningen.

•	Kvalitet och konsekvens. All kommunikation, från 
övergripande enheter som webbsida och företags-
presentation till offerten som hamnar hos kun-
den, måste förmedla samma budskap och känsla.

•	Referenser som intygar att lösningen fungerar.

Lösningen för ATLAS Logistik
Den nya verksamheten fick namnet ATLAS Logistik, 
där ATLAS symboliserar styrka och trygghet och 
färgerna det svenska ursprunget.
 All kommunikation hade som mål att särpositionera 
ATLAS Logistik från de stora konkurrenterna genom 
att tydligt lyfta fram skillnaderna i erbjudandet.

Utfallet

”ATLAS Logistik har på knappt ett år  
etablerat sig som ett seriöst alternativ på 
den svenska logistikmarknaden. Vi sex 
företag som grundade ATLAS Logistik har 
tagit nätverket till vårt hjärta. Pyramid 
gjorde ett fantastiskt jobb och några av 
medlemmarna i nätverket har använt  
byrån för nya uppdrag.”

Peter Arvell, VD ATLAS Logistik



Logistik som du vill ha den
Det är alltid ditt 
behov som styr
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Logistik som du vill ha den

Namn och identitet
ATLAS Logistik är “en ny stjärna”på marknaden.  
ATLAS står för styrka och trygghet, de blå och gula 
färgerna signalerar att företaget är svenskt. 

Företagspresentation
Lyfter fram skälen till att välja ATLAS Logistik som 
partner.

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

Säljstöd
Filmer och PPT-presentationer som gör det lätt för 
säljkåren att föra fram rätt information.

Offertstöd
Mallar och paketering av offerter.

PR
Kontinuerlig bearbetning av dags- och fackpress.

AKKAFRAKT  Centralen  FORIA  Fraktkedjan  LBC Varberg  SörmlastAKKAFRAKT  Centralen  FORIA  Fraktkedjan  LBC Varberg  Sörmlast

ATLAS Logistik
Grafi sk Guide
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Minsta avstånd til logotypen

PMS 130
CMYK: 0, 35, 100, 0
RGB:  240, 171, 0
HTML:  F0AB00

x

0,5 x

0,5 x

0,5 x

Fyrfärgs logotype:
PMS: 300, CMYK: 0, 35, 100, 0
PMS 288, CMYK: 100, 80, 6, 30 

Logotyp & Färger

Vår logotype består av ordbilden ATLAS Logistik med 

en stjärna framför namnet. Stjärnan utnyttjas genom-

gående i kommunikationsmaterialet som ett samman-

hållande grafi skt element.

Inverterad logo med gul stjärna:
PMS: 300, CMYK: 0, 35, 100, 0
VIT: CMYK: 0, 0, 0, 0

Svart logotype:
SVART: VIT: CMYK: 0, 0, 0, 100

Inverterad logo med vit stjärna:
VIT: CMYK: 0, 0, 0, 0

Symbolen är tydlig och enkel samtidigt som den är 

fungerar bra tillsammans med övriga logotyper. Fär-

gerna är gult och blått. Logotypen fi nns tillgänglig på 

en CD i olika versioner.

0,5 x

0,5 x

0,5 x

0,5 x

0,5 x

PMS 288
CMYK: 100, 80, 6, 30 
RGB:  0, 44, 119
HTML:  002C77

PMS Warm 
Gray 5
CMYK: 11, 13, 14, 32 
RGB:  174, 167, 159
HTML:  AEA79F

PMS Warm 
Gray 10
CMYK: 24, 34, 35, 63 
RGB:  118, 106, 98
HTML:  766A62

22

ATLAS Logistik är den första operativa helt oberoende 

sammanslutningen av transportföretag som ägs av 

åkarna själva. Vår grupp är uppbyggd av jämnstarka 

företag med liknande värderingar, kultur och struktur.

 Vårt mål är att kunna erbjuda våra kunder logis-

tik- och entreprenadlösningar på regional, nationell 

och internationell nivå genom att kombinera resurser 

och kunnande inom medlemsföretagen. 

 För att skapa förtroende för ATLAS Logistik är det 

viktigt att vi presenterar oss professionellt och enhet-

ligt. Vi måste uppträda koordinerat i allt vi gör.

ATLAS Logistik ska bli en naturlig del av vår mark-

nadskommunikation på två plan:

Alliansperspektivet.
När vi presenterar alliansen ska vi följa de riktlinjer 

som fi nns i första halvan av denna grafi ska guide 

med logotyp, färger, typsnitt, etc.

Medlemsperspektivet.
I alla medlemsföretagens dagliga kom-

munikation är det viktigt att hela tiden 

påminna om ATLAS Logistik och de 

ökade möjligheter alliansen ger. 

Detta behandlas i andra delen 

av guiden.

Guiden innehåller enkla regler för hur varumärket 

ATLAS Logistik ska presenteras. Läs igenom guiden 

och följ de enkla reglerna.

 Värdet i varumärket ATLAS Logistik skapas av oss 

alla. Om vi uppträder på ett enhetligt och konsekvent 

sätt så kommer ATLAS Logistik att upplevas som en 

ny stjärna på Sveriges logistikhimmel.

Välkommen till ATLAS Logistik!

Bernt Lindberg: Sörmlast, Peter Agervi: Fraktkedjan, 

Greger Strömquist: LBC Varberg, Peter Arvell: Akka-

FRAKT, Mikael Svensson: T-last, Håkan Lind: SÅAB 

ATLAS Logistik – ny stjärna 
på Sveriges logistikhimmel

Namn, identitet, grafiskt program

Företagspresentation

Webbsida
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Utmaningen
Hos Rapid, liksom hos de flesta företag, skiljde mark-
nadsandelen kraftigt mellan olika segment på olika 
marknader. Som säljare är det ofta enklare att arbeta 
med de områden man känner väl och Rapids mål var 
nu att bredda fokus till fler områden med potential.
 Ytterligare en utmaning när man säljer via en 
agent- eller distributörsorganisation är “share of 
time”. Agenten representerar ofta många produkter 
och alla vill ha mer tid och fokus. I styrningen av alla 
säljorganisationer vill man också att säljarna an-
stränger sig lite extra.

Produkten
Rapids kvarnsortiment spänner från små kvarnar 
som köps direkt vid behov till stora kvarnlösningar 
som blir en del av investeringsbudgeten. Kampanjen 
hade därför som mål att dels öka försäljningen på 
kort sikt genom ökad aktivitet och närvaro och dels 
bygga relationer för framtida investeringar.

 ”Vi vill ha en global kampanj som täcker alla segment.”
Hur man får en global säljorganisation att fokusera och springa fortare.

Rapid Granulator är världens ledande leverantör av granuleringskvarnar. Dessa an-
vänds i olika plasttillverkningsprocesser för att återvinna spill och felaktiga produkter. 
 Försäljningen sker över hela världen, främst genom en agentorganisation.

Principen
Säljare är av naturen tävlingsmänniskor. Men för att 
få dem att springa fort och i rätt riktning krävs: 

•	Tydliga mål samt en snabb och regelbunden åter-
rapportering.

•	Ett lockande tema och intressanta priser. Det 
måste vara kul och lockande att ge det lilla extra.

•	Rätt säljstöd. Kräver vi att säljarna ska bearbeta 
nya segment så måste vi ge dem kunskap och rätt 
förutsättningar för att göra det.

Lösningen för Rapid
Temat för Rapids kampanj blev “The Golden Opp-
ortunity”, och löftet om en effektivare verksamhet 
kunde användas som en teaser mot alla segment.
 Den övriga kampanjen var mestadels webbaserad, 
med omfattande kampanjsiter för varje segment.
 Säljtävlingen organiserades runt en kampanjhub, 
där resultat i realtid summerades för försäljning och 
aktivitetsnivå (antal utskick, besök och offerter).

Utfallet

”2007 blev Rapids bästa år någonsin och  
vi överträffade vår säljbudget med 17%. 
Kampanjen har, genom 1 500 offerter och  
1 800 säljbesök, fått många av våra agenter 
att fokusera på Rapid på ett sätt som man 
aldrig tidigare har gjort.”

Bengt Rimark, Marknadschef Rapid Granulator



The golden opportunity

A sales contest that can give you 
a great taste of Sweden
       An overview

The golden opportunity�

Take the chance to boost Rapid sales

After all the new introductions and improvements that 
Rapid has made to its superior granulator range over 
recent years, the time is now ripe to boost our sales. 
Therefore we have decided to run a global sales contest 
that all Rapid representatives will be invited to participate 
in. You will receive a full program of support throughout 
the campaign period to help you – and Rapid – make 
the most of this golden opportunity.    

The most trusted name  
in granulators n n n
The most important sales argument for Rapid is our world-
renowned brand name. We are the world leader in granulation. 
Our high-performance systems are so good that we offer the best 
warranty on the market. Some competitors regard it as a challenge 
to copy our models or follow in our footsteps. The solid customer 
support we strive to maintain further strengthens our reputation. 
We make no compromises in providing our customers with the 
best granulation solutions.
 We’re here to stay, and we’re here to stay on top.
 That’s why we remain the most trusted name in granulators.

Comprehensive 
product range n n n
Another big sales benefit is our broad range of products and granula-
tor features. We can take care of throughputs up to 5 tons/h. This 
allows us to satisfy the needs of our customers covering a broad 
spectrum of applications involving injection moulding, blow 
moulding, extrusion processes, pipes and profiles, films and sheets, 
thermoforming and edge trimmings. We can even take hand of 
special tasks like shredding and minimizing dust in the work 
environment, detecting and separating metal, etc.
 No other company can provide such application flexibility.

�

Take the chance to boost Rapid sales

Unique granulators  n n n
Over recent years, Rapid has used it extensive technological and 
application expertise to launch a number of unique granulators, 
including:
n Rapid 300, 400 and 500 Series, all of which now incorporate 

our “open-hearted” engineering concept that enables extremely 
easy cleaning and maintenance.

n Rapid 150 Series of compact yet powerful low-speed granulators 
providing optimal regrind quality and intended primarily for 
beside-the-press injection moulding applications.

n Rapid 10 Series of very low-speed granulators for grinding hard, 
thick-walled and/or brittle injection moulding sprues and rejects.

n Rapid GranuMATIC, the first shredder entirely dedicated to 
plastics.

It’s no wonder such innovation is often copied, never matched!

Cultivating 
customer loyalty  n n n 
For nearly 50 years we have delivered more than 60 000 Rapid 
granulators to customers worldwide. But just as importantly, we have 
provided those attributes that have promoted customer loyalty: 
cooperating closely with customers to satisfy their needs; supporting 
them with comprehensive application knowledge; and offering an 
excellent service organization along with 24-hour spare parts delivery.
 In addition, we can now offer customers test facilities in Germany 
from where they can see their own granulation trials presented live 
via the Internet!
 Because we are true ambassadors for granulation, we always strive 
to be Best Partner for our customers.

Let’s take full advantage 
of our leadership  n n n
All the sales arguments presented above serve merely to confirm 
what you know already – that everyone in the Rapid family has 
tremendous potential for further success.
 So let’s take our winning product concept, along with the added 
incentive of getting a great taste of Sweden, to boost Rapid’s sales 
figures.
 This is your golden opportunity.

The golden opportunity

Rapid invites you to a winning 
solution to improve your productivity and 

reduce costs.

The golden opportunity

Presentation av tävlingen
Ett introduktionspaket med en poster och fakta 
om regler och procedurer skickades till hela sälj-
organisationen.

Internt segmentspaket
Varje kampanj inleddes med att säljorganisationen  
fick ett komplett faktapaket för det valda segmentet, 
med tekniska/kommersiella fakta, lösningar och  
presentationsstöd.

DR-utskick
Generell mailer på flera språk. Dess uppgift var att 
locka potentiella kunder till kampanjsiten.

Kampanjsite
En särskild site bjöd på omfattande information om 
lösningarna för respektive segment. Prospects lockades 
med ett USB-minne om de bokade ett säljmöte. Det re-
sulterade i över 1 800 nya säljmöten och 1 500 offerter.

Kampanjhub
Här samlades allt material tillsammans med aktuell 
rapport om ställningen i sälj- och aktivitetstävlingen. 
Säljtävlingen baserades på index budget för att ge alla 
marknader lika chans och aktivitetstävlingen på antal 
DR-utskick, säljmöten och offerter. 

Uppföljning
Regelbunden kommunikation, återrapportering och 
kommunikation genom mail.

Presentation av tävlingen

Kampanjsite

Kampanjhub

DR-utskick



AAK
AGA/Linde 
Arjo 
Atlas Copco 
ATLAS Logistik 
Atos Medical 
AudioDev 
BB Electronics 
Bluetooth SIG 
BOSS Media 

Bostik 
FMC Food Tech
FORIA
FOSS
Höganäs
Höganäs Bjuf
Kockums
LFV
MCT Brattberg
Moving

Munkfors
Norska Posten
Orwak
Perstorp
Rapid Granulator
SAS Cargo
Sicon Semiconductor 
Sörmlast
Tetra Pak 
Volvo Aero

I Pyramid får du en partner som:
•	 Sparrar dig affärsstrategiskt
•	 Fokuserar din organisation
•	 Marknadsanpassar dina erbjudanden
•	 Positionerar ditt företag
•	 Differentierar dina produkter och tjänster
•	 Bygger starka varumärken
•	 Stimulerar din säljkår
•	 Attraherar rätt målgrupper
•	 Får dina affärer att växa globalt
•	 Optimerar ditt utbyte av Internet

Vi lyfter din tillväxt och lönsamhet.

Pyramid Communication AB 
Box 1026 (Bergaliden 11)  

SE-251 10 Helsingborg 
Sweden 

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

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

Några som valt att arbeta med oss är: 


