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SAGT OM ALLMENTOR

Jag brukar säga att när vi inte behövs längre i ett uppdrag, då 
har vi lyckats, säger Jarl Höglund, en av grundarna. 

ALLMENTOR får nästan alla uppdrag via rekommendation-
er eller när lojal kund står inför en ny utmaning. 

− För att hålla oss ajour samarbetar vi med forskare, analyserar ”best 
practice” och erfarenheter från våra uppdrag. Kunderna förväntar sig att 
vi ligger i framkant. 

ALLMENTOR är mycket noga vid valet av nya kollegor och väljer in 
kompetenta personer de verkligen tror på. De har alltid en ”kö” och 
väljer rätt tillfälle att varva in nästa konsult. 

− Vi ska vara ett litet, flexibelt företag där man trivs, utvecklas och 
presterar. Utan hierarki. 

Efterfrågan är god och ALLMENTOR väljer kunder och uppdrag med 
omsorg. 

− Det är viktigt för oss att arbeta med utmanande situationer där vi ef-
fektivt kan hjälpa våra kunder att ta fram bästa möjliga lösning. Att själv 
utvecklas är lika roligt som att tillföra kompetens, säger Gunnar Östberg, 
delägare sedan 2009. 

ALLMENTOR arbetar för att utveckla kundens verksamhet, till exem-
pel genom effektivare processer och förhållningssätt som säkrar att kun-
den når sina affärsmål. Ständiga förbättringar är en ledstjärna. 

− Det vi gör ska leda till den avsedda förändringen i verksamheten, 
fortsätter Jarl. Först då får kunden utväxling från sin investering. Vi är 
noga med att se till att effektmålen uppnås. 

ALLMENTOR grundades 1987 av tre konsulter som valde 
bort den stora konsultfirmans verksamhetsidé. Chefer 
och säljare behövs inte för kompetenta affärskonsulter 
som själva odlar nätverk, skapar uppdrag och goda re-
lationer samt tar ansvar för avsedd effekt hos kunderna.   
Idag består företaget av åtta managementkonsulter. 

RÄTT KOMPETENS FÖR RÄTT LÖSNING

J

Storsvängen 66
129 43 Mälarhöjden 

www.allmentor.se

Från Astrakan kräver vi att våra lärare, förutom att vara    
mycket goda pedagoger, har mångårig erfarenhet från att 
arbeta praktiskt med det de undervisar i. Då vi anlitar lärare 
från Allmentor vet vi att alla kursdeltagare blir nöjda och 
lärarna får alltid uppskattning för sin förmåga att knyta an 
frågor till konkreta exempel från sin egen erfarenhet.

Sören Ravnskov, vd Astrakan Strategisk Utbildning AB

lltför ofta möter Carrus företag som inte kan svara på frågan: hur sätter ni pris? Vanliga 
svar är ”Cost Plus” eller att ”marknaden styr”, men det riktiga svaret är egentligen att 
man inte riktigt vet. Trots att behovet av att få hjälp med den här typen av frågor länge 
varit stort, så har få velat söka hjälp utifrån. Tills nu.

− De som svarar flackar ofta med blicken. För de vet inte vad till exempel ”marknadspriset” är. 
Vår erfarenhet är att metodik och skicklighet i att sköta intäktssidan ligger långt, långt efter den 
övriga verksamheten. Vi hjälper företag att bli bättre på intäktsarbetet och att till exempel kunna 
svara på frågan hur de sätter rätt pris, säger företagets vd Max Hüttner.

Han och de andra tre grundarna av Carrus hade arbetat med detta i mer än 20 år innan de valde 
att starta eget. När inflationen försvann började allt fler företag inse vikten av ett bra intäktsar-
bete. I dag arbetar Carrus med den stigande efterfrågan på den här typen av tjänster.

Så arbetar Carrus
Carrus hjälper företag, främst inom B2B, att öka sin lönsamhet genom att utveckla affärerna från 
intäktssidan. Carrus seniora konsulter arbetar tillsammans med uppdragsgivarens affärsansvariga 
med att metodiskt bygga kunnande och styrning.

− Det våra uppdragsgivare får är metodiskt förbättrad intäkts- och prissättningsförmåga, med 
målet att få betalt för de kundvärden de faktiskt levererar, utan onödiga intäktsläckage.

Uppdragsgivarna är företag som vill vara just ett kundvärdigt alternativ och få betalt för det, 
beskriver Max Hüttner. Carrus är med hela vägen från analyser av kundvärde via intäktsstyrning 
fram till prislistor, rabatter, offerter och anbud samt försäljningen.

Intäktskonsultföretaget Carrus hjälper företag främst inom B2B att bli skicklig-
are på prispolitik och intäktsarbete. Den normala marginalökningen om 1,5 
till 3,0 procentenheter ger ofta ökad lönsamhet på mellan 10 och 30 procent.
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Sveriges ledande intäktskonsult

A

Carrus Management startades 2005 av fyra erfarna affärsansvariga som blivit kon-
sulter i företagsledning för att arbeta med lyft av intäktsarbete. De hade upptäckt 
att det fattades ett specialistföretag inom pris- och intäktsområdet bland Sveriges 
internationella företag.

OM CARRUS

Bild av intäktsläckage?
Patrik Karlström: 
En gemensam utveckling (2004)


