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Affluence

[leefluans]:

Sudden peaks of income.

(Sn péts/z:g éamf tz@rb’mmhg av z’ntdéer.

Affluence ir ett tillstind som en person, grupp eller ett foretag kan befinna sig i under
kortare eller lingre perioder beroende pa om korrekt formel for tillstindet anvinds

AFFLUENCE

FAKTA <AFFLUENCE

>VAD AR AFFLUENCE?

Affluence ar en kundtidning fran Adviser Partner.
Ansvarig utgivare: Jonas Olofsson.

> KONTAKT
Jonas Olofsson
CEO,

Adviser Partner

E-mail: jonas.olofsson@adviser-partner.se
Webbadress: www.adviser-partner.se

2 | ADVISER PARTNER | www.adviser-partner.se



LEDAREN

BEKVAMLIGHET -
IDEALET ATT STRAVA EFTER
MEN ALDRIG ATT NA

%r ﬁtrt maste mary’o [ [a J[b"r ath[d‘ ratt resuéaf?

Hart arbete l6nar sig fick man Idra sig som barn. Och det stammer. Ofta men inte alltid. Att jobba hart, vilket
nodvdndigtvis inte betyder fler timmar dn andra, har nastan fatt en negativ klang. Det ar klart att det ar viktigt
att jobba, men det far inte ga ut dver att lamna barn i "rdtt tid", hdmta hunden fran hunddagis, hinna spela
paddel pa lunchen, ga pa gym tre ganger i veckan. Vilket i sak inte dr fel, men dr det verkligen pa arbetstiden allt
detta ska ske?

Mycket av det nya som sker i ett samhille 4r naturligtvis bra.
Sikert det mesta. Men det betyder inte automatiskt att allr
ér det, for alla. Under pandemin s indrades spelreglerna for
manga siljavdelningar, av nédvindiga skil och med medarbe-
tarnas hilsa for 6gonen och vem kan siga nagot negativt om
det? Nya vanor och nya sitt att arbeta pa, blev en ny standard
for ménga foretag.

At gora nytt, ir grundliggande viktigt for att komma vidare.
Att testa nya saker och utvirdera om det nya ir bittre dn det
gamla, bor varje person eller foretag I6pande gora. Men nyckel-
ordet hir 4r att “testa”. Att slinga beprovade metoder som givit
och fortfarande, ger hoga resultat 6ver bord, innan de nya visat

En viss bekvimlighet verkar ha smugit sig in pd minga saljav-
delningar. Denna bekvimlighet tenderar att, pa olika sitt for
olika féretag och personer, ha tagit vikig siljtid i besittning. Be-
kvimligheten ligger i att skita sitt privatliv pi arbetstid. Och
innan nigon utbrister nigot om hur gammalmodig vi later nir
vi siger detta, betink foljande: en siljare som har fler timmar
produktivt arbete genomfort, har en betydligt storre chans att
silja mer, 4n personen som inte fir lika minga timmar produk-
tivt arbete genomfort. Det hir chockar ingen men blir inda
kontroversiellt pd en del foretag.

Hur hért en person eller en grupp ér villiga att arbeta bygger
pa dess uppfattning om den standard de vill sitta. Bra? Bittre?

sig lika framgangsrika ir nagot helt annat. Nytt siitt atc arbeta, far blinytesitce  BAST? For i vilken idrott kan man bli bist pi det man gir, samtidigt som
att arbeta, forst efter det att det nya visat sig ge higre resultat iin det gamla  konkurrenterna triinar och spelar...hirdare? Alla personer vill inte bli bist

metoderna. Eller samma resultat pa kortare tid. men de flesta féretag vill bli det. Det forsta steget ir siljarna dr beredda pa att

gora det hirda arbete som krévs for att komma dit!

Kor sa det ryker!
\

Jonas Olofsson
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ATT OKA SIN AKTIVITETSNIVA

ATT OKA SIN AKTIVITETSNIVA
- DE TVA GRUNDLAGGANDE
PROBLEMEN

ﬂtt Sc'ira mer av cét som recél.n ﬁngemr ar a%;%n é;a
start for att 5&1 sin ﬁrs@ﬁu’ng

Aktivitetsnivan dr ofta det minst populdra dmnet att diskutera med en grupp sdljare. Fér dven om insikten om
vad som borde g6ras kontra det som gors finns, sa dr det obekvdmt att konfrontera att man g6r mindre dn vad
som dr 6nskvdrt. Och det dr jobbigt att konfrontera ett sadant pastaende som man innerst inne vet dr sant. Att
forsoka slingra sig med att en hdgre aktivitetsniva pa nagot sdtt skulle ga ut 6ver kvaliteteten pa det som gors,
stammer ytterst sdllan. Hog kvalitet krdver snarare det omvdnda: att kvantiteten dr hég och konstant.

VAD AR SYMPTOM, ETT MINDRE PROBLEM OCH ETT GRUNDPROBLEM
Utmaningen med att inte adressera grundproblemen ir att andra, mindre
viktiga problem eller symptom blir det som siljavdelningen pratar om. Lét
oss forst definiera vad ett mindre viktigt problem samt ett symptom ir for
nagot. Ett symptom ir bara ndgot som dyker upp eller existerar pa grund
av ett problem. Est symptom dr inte losbart utan visar bara att det finns
ett verkligt problem i grunden. Man kan sminka 6ver eller tillfillige l6sa
saker genom att hantera symptomet, men eftersom det verkliga problemet
kvarstar, si kommer det att komma tillbaka.

Att ha ont i huvudet varje eftermiddag ir ett symptom pé att nigot inte
star ritt till. Om man I6ser det hela med att ta en huvudvirkstablett sa
forsvinner huvudvirken tillfilligt men kommer tillbaka dagen efter istil-
let. Skilet till detta dr att man inte lost det faktiska problemet utan bara
symptomet, nigot som dyker upp eller existerar pa grund av ett faktiske
problem. Hade personen med huvudvirk istillet druckit mer vatten pa
dagarna sé hade det antagligen 16st problemet och inget symptom hade
existerat. Lds problemet och inte symptomet Gr lixan att ta med sig hem.

Ett mindre problem ir, till skillnad frin ett symptom, nagot som gér att
l6sa. Men problemet som 18ses ir av sidan liten art att det fortfarande inte
g0r ndgon storre skillnad din aktuella fragan. Detloser en del, men 16sning-
en ir for liten for att gora skillnad pa helheten. Om jag vill ga ner i vikt s3
kan ett mindre problem att 18sa vara att inte ita en bulle varje kvill (16s-
bart) men om jag inda inte iter firre kalorier én vad kroppen behéver, sa
kommer jag inte g ner i vikt, oavsett bullen eller ej. Losningen ér for liten
i forhallande till problemet. Vi kallar det for ett mindre problem.

Ett grundproblem & andra sidan 4r nigot som l8ser en situation s att
verkliga framsteg gors. Det ir bra att lira sig att leta grundproblem och
att hantera dessa. En person som blir bra pa just detta, blir en person som
far en faktisk superkraft: gor situationer bittre oavsett utmaning. Och det
ir en egenskap ménga foretag skulle betala mycket pengar for att ha i sin
organisation.
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DE TVA GRUNDPROBLEMEN OCH LOSNINGEN PA #1

S4 vad idr d4 de tva grundproblemen nir det kommer till métesbokning?
De ir extremt fundamentala och tack vare att det ir av karaktiren "funda-
ment” (den forsta nivan att forstd och lira sig oavsett imne) s ir det ocksa
vildigt litea att forstd och forlingningen, gora nagot it. Lat oss se vad det
ir for ndgot nir det giller aktivitetsnivan:

1. Grundproblem #1 ir att siljarna inte har minst en fast tid varje vecka dd
de bokar sina mo6ten. Eftersom det inte finns en fast tid, sa bokas moten ”i
mén av tid” eller "nir jag hinner” vilket i praktiken brukar betyda att det
inte gors alls eller pa tok for lite.

2. Grundproblem #2 ir att det inte finns en HIT-list framtagen att ringa pa
vilket i praktiken gor att grundproblem #1, att det inte finns en fast tid,
nu i stillet tas 6ver av att nir vil tiden for att boka méten ir satt och alla
ska gora det, si gir den tiden i stillet it till att leta foretag att ringa till.
Resultatet blir iterigen att for fo moten bokas.
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Detta ir alltsd, dven pd etablerade och skickliga siljavdelningar, fortfa-
rande de tvi grundproblemen. En siljavdelning, som trots att det har lost
ovanstiende, fortfarande har problem, behover leta pa nista nivier, forst
vad vi kallar for metod och direfter teknik, vilket ir ett imne for senare
nummer av Affluence. First ser vi till att fundamentet ér pa plats, stabilt och
Jforstitt av alla innan vi gir vidare till néiista niva.

S4 vad gor man it de tva grundproblemen?

Ibland ir sjilva problemet pa nigonting ocksd l6sningen pa problemet.
Lésningen pa grundproblem #1 ir att ha, minst en men girna fler 4n si,
Jfasta tider per vecka da siljgruppen bokar méten. Om alla har samma tid,
sa 6kar chansen till att alla verkligen gor det den tiden. Om alla siljare har
olika tider, s3 blir risken storre att den tiden inte respekteras.



NAR SKA MAN RINGA POTENTIELLA KUNDER

Nir en gemensamt tid dr bist att ha finns det manga dsikter om men det
hela dr verkligen enkelt. Fragan ir inte nir det dr “bast att ringa” utan istil-
let: “ndr dr det storst chans att den ni vil ringa till, kan svara och inte sitter i
internmaoten etc”. Genom att stilla er den fragan sd kommer det bli uppen-
bart nir det ir bra respektive daligt att ringa. Det handlar inte om att alla
ska kunna svara jimnt nir ni ringer utan det ir “ett-numbers-game”. Nir
har ni storst chans att de svarar kontra liagst chans?

Overkomplicera inte denna friga men om ni jobbar i B2B-virlden mot
kunder som jobbar pa kontor eller liknande si ir hogst troligen tis-
dag-torsdag, kl 8-9:00 vildigt bra tider att ha sin fasta motesbokning pa.
Och vill ni hellre ringa pa eftermiddagar 4r mandag-torsdag kl 15-17:30
tva andra bra tider da fler personer svarar i telefonen. Det ir allt ni ska
fundera pé: storst chans att de svarar! Och de dagar och tider ni nu fitt, ir
just det. I de flesta branscher men kanske inte i alla.

Hir ir rekommendationen att prova, prova och ater prova. Ta ovansten-
de som vir rekommendation och prova om det stimmer det vi siger: att

fler svarar dessa tider. Och se efter sjilv om det ir sant for er ocksd. Ta
inget for givet utan undersdk sjilv om det stimmer eller ¢j. I bista hand
bekriftas vad du nu list, i andra hand hittar ni egna tider dir era potenti-
ella kunder, svarar innu mer!

Genom att sitta en gemensam tid for motesbokningen, sig tva timmar, tva
géinger per vecka for att vara relativt forsiktig i vad som krivs, s3 har ni lost
grundproblem #1. Hur mycket tid ni bor sitta av per vecka kan man rikna
fram. Det ligger utanfor den hir artikeln att visa hur det gir till men for
den nyfikne ir det bara att kontakta oss sa visar vi hur det gar till. Kort
sagt handlar det om att bryta ner sin arsforsiljning, i manadsforsiljning,
veckoaktivitet och antal minuter métesbokning per vecka for att nd det
uppsatta malet.

Forsiljningschefens jobb, blir direfter att sikerstilla att den tiden verkli-
gen hills, och minga ginger kan en sddan gemensam méotestid behova att

aterstillas” dvs dven pa ett hogpresterande siljgolv, kan en sidan tid 6ver
tid, borja falla bort ur siljarnas kalender. Varfor blir det s3?
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DET FINNS INGEN SOM AR LATTARE ATT LURA AN SIG SJALV

Det finns en falsk logik som siger att inget ér viktigare 4n att ta ett mote med
en potentiell eller befintlig kund, oavsett nir det sker. Om det motet ska ske,
pa den tid jag som siljare har avsatt f6r min métesbokning, s blir 16sningen
manga ginger att ta métet och dirigenom inte respektera den planerade ti-
den f6r det inbokade motet.

Logiken ir falsk dd det leder till att motesbokningen ramlar bort ur kalen-
dern. Forsta gingen en siljare gor det valet, fir denne lite daligt samvete
men rittfirdiggor det med att “inget ar viktigare dn att triffa kunder”. Andra
gingen samma siljare gor det sa gar det lite littare och tredje gingen det sker
s dr systemet med fasta tider dott!

Om vi tittar pa det scenariot si kan ett eller tvd moten, tagna med férevind-
ningen “inget dr viktigare dn att triffa kunder” gora att den siljaren eller
kanske hela gruppen, nu plotsligt halverar sin métesbokning under nastkom-
mande sex minader da de nu har gatt tillbaka till synvinkeln "vi bokar méten
nir vi har tid”, eftersom det inte lingre ligger som en fast aktivitet i kalendern.

De ett, tvé eller tre kundbesoken som ledde till att systemet havererade, kan
dirfor bli valdigt dyra kundbesok som oavsett utkomsten av métena dé de
gjorde att gruppen kanske halverade antalet kundbesék under manader efter-
it. Och vad det kostar vagar man ju knappt rikna p. Men allt kommer ur att
man lurade sig sjilv med en falsk premiss som de flesta av oss hért sa minga
ganger att vi plotsligt borjat tro pd den. Och med varje falsk premiss, kommer
tyvirr konsekvenser i den verkliga virlden.

ATT OKA SIN AKTIVITETSNIVA

FAKTA

Vart forslag ar dirfor att gora det omvinda: Gor en hederssak av att respek-
tera den overenskomna motestiden, oavsett. Vi forstar ate det alltid finns
speciella undantagsfall didr man behover gora tvirtemot vad som ir gingse
standard. Men se till att det verkligen ir speciella undantagsfall och inte ir
nigot som gors frekvent, med forstaelse f6r hur dyrt sadant kan bli om det
forstor hela bokningssystemet.

Vad gor man da det hinder? Nar en siljare pa riktigt, menar att det absolut
inte gar att triffa en kund en annan tid 4n just den tiden da ni har er métes-
bokning? Det ir en upphandling och precis den tiden har vi fitt vir “slot” att
fa triffa kunden? Aven om dessa fall ir betydligt ovanligare in vad siljarna
pastar, si kan det naturligtvis hinda.

Vart forslag dr ate byta den veckans tid mot TVA tider nista vecka! Du far
bryta mot motesbokningsregeln denna vecka, i utbyte mot att du ligger in
tvd tider for den tiden, nistkommande vecka. Vi vill géra det obekvimt men
samtidigt byta det mot nigot som siljaren sjilv faktiske tjanar pa framéver.
Och dven om det inte kinns si...s3 tjinar siljaren i de flesta fall p4 att fa in
lite mer métesbokning négon vecka. Det kommer inget délige ur det i alla
fall om man sdger si...

Grundproblem #1 och #2 ir vanligt terkommande och i nista artikeln tin-
ker vi gi igenom och visa vad ni gor for att 16sa #2: avsaknad av HIT-list!

ATT OKA SIN AKTIVITETSNIVA

VERKTYG

»  De flesta saljare har lagre aktivitetsniva an vad
forsdljningschefen dnskar

«  Hogre aktivitetsniva dr ett av de sdkraste satten for
att hoja forsdljningen

*  Uren hog aktivitet skapas en sdljorganisation med
god arbetsmoral

»  Flersaljare an vad man kan tro, vill ocksa géra mer,
men saknar verktygen
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«  Fast tid for motesbokning

«  R&kna pa hur manga minuter per vecka avdelningen
behdver

*  Manus vid motesbokning 6kar antalet bokningar per
nedlagd tid

» Invandningshantering i manusform tkar antalet
bokningar an mer
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ATT ALLTID HA PA SIG SIN PROSPEKTERINGSHATT

ATT ALLTID HA PA SIG SIN
PROSPEKTERINGSHATT

ﬂtt Sél a cﬁz’ﬂrer [bﬁazr meJ;u‘t étta cén e%r ém man séz séij/;l ti[

Det finns en stolthet hos de sdljare vi triffar som “alltid har pd sig sin prospekteringshatt”. De dr de séljare som AR
sdljare, djupt nere i sin identitet och inte bara mdndag - fredag kl 9-17:00. De dr de sdljare som om man fragade
dem: "vem dr du’, utan tvekan som férsta idé om vem de dr, skulle svara: "sdljare”. Och en bra sdljare letar alltid,

hela tiden efter nya potentiella kunder eller ingdngar till de kunder de vill sdlja till. De prospekterar alltid for att
kunna upprdtthdlla en perfekt HIT-list!

I forra artikeln pratade vi om grundproblem #1 och #2. Dessa, for en lekmans
Sgon smirre problem, dr de tvd som oftast dterkommer nir siljorganisationer
genom att [6sa dessa sd 6ppnas dorren upp for att komma vidare till nista ni-
vaer ovanfor: metoderna for att gora detta samt de mest limpade teknikerna,
taget de valda metoderna.

Grundproblem #2 som vi stdter pd dr att siljarna inte har en HIT-list av till-
réicklig storlek eller kvalitet. Nir vl tiden infinner sig d4 det 4r dags att borja
kontakea potentiella kunder, behéver vi forst ha en bra lista att utgd ifran. For
utan den listan, s blir litt de tider di man ska boka moten, istillet tiden for
dé siljarna letar foretag. Och nir man letar foretag s hinner man inte ringa
istillet. Vilket gor att de inbokade métestiderna, inte pa linga viigar, ger den
cffekt som de skulle kunna ge...

VEM SKA VI SI\L]A TILL

Det vi forst maste veta ar vilka foretag vi vill ha som kunder. Att skapa en lista
pa potentiella kunder ar att skapa en HIT-list. En HIT-list dr de kunder som
vi ddrefter kommer att jobba med i var FASO, den faktiska aktiviteten dir vi
bokar méten. Oavsett om det sker via telefon, sociala medier, canvas eller pa

annat sitt. Hur vi gor det hela, ir en friga framéver, forst mdste vi bestimma
vilka som ska kontaktas.

Virdet av en bra HIT-list kan inte 6verskattas for utan en sidan, kan tyvirr
resultatet bli en av tva eller varfor inte bida av nedanstdende:

1. Vi utfor kundbesék pa foretag som egentligen inte 4r var malgrupp.
2. Vi har kontaktar inte rétt antal foretag som skulle kunna képa av oss dé vi
har for fa foretag pa vir lista.

HIT-listen gér att du som siljare, bade vet £ill vem du ska ringa och att du
har tillriickligt med foretag att ringa for att nd dice uppsatta mal for antal
motesbokningar. Vi skriver ringa hir och utgar fran ett sidant scenario dé det
fortfarande ir det vanligaste sittet att gora det pa. Det har dyke upp flera nya
sitt, som 4n si lange, inte lyckats putta ner “ringa” fran sin tron 4ven om det
i de flesta fall handlar om att géra pa mer 4n ett sitt for att maximera sina re-
sultat. Slutsatsen ir att i princip ingen kan helt undgd att ringa sin potentiella
kunder s4 lat oss ha den metoden f6r vara 6gon i den hir artikeln.
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VAD AR EN HIT-LIST

En bra HIT-list har vanligtvis 50 foretag eller fler. Med 50 foretag pé listan
sd kan du bearbeta minga utan att beh6va bli en “stalker” som ringer samma
foretag pa formiddagen, vid lunch och innan du gar hem, fem dagar i veckan.

Att Iopande fylla pa sin HIT-list kiinnetecknar en topp-siljare som forstate
virdet av att kunna kontakta manga foretag. Idealiske sa skapas HIT-list ge-
nom tvi samtidiga aktiviteter pa foretaget:

1. Genom att siljledningen identifierar och distribuerar potentiella kunder.
2. Genom att siljarna sjilva har "6gonen 6ppna” och kontinuerligt tar fram
och hittar foretag.

Det forstnimnda bor ske ars- eller kvartalsvis dir man gor en analys om vilka
foretag som bist skulle passa som kunder, en si kallad mailgruppsanalys dir
utkomsten av detta, blir att siljledningen képer in eller sjilva tar fram, den
information kring dessa kunder som siljarna behéver for att de ska kunna
kontakta dem.

Det andra sittet att gora det pa sker genom att siljarna sjilva, l[opande fyller
pé sina listor genom att de anviinder sig av de tekniker som vi senare i denna
manual kallar for att skapa ljumna suspects. Att skapa ljumna suspects kraver
en siljare som dr vaken och alltid har sin prospekteringshatt pé sig. Att hitta
potentiella kunder, genom att konstant prospektera bland familj, vinner och
bekanta kan ge fantastiska resultat.

Budskapet att ta med hem ir féljande: skapa och uppritthall en grym HIT-
list! Det gér skillnad i din férsiljning!

HUR DEFINIERAR VI DE OLIKA POTENTIELLA KUNDERNA

Det finns en stor forvirring kring vad som ar vad nir det giller potentiella
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kunder. Vi kommer dirfor att definiera begreppen sa att det en ging for alla
blir tydligt vad som ér vad. For vi vet alla vad ordférvirring kan skapa i en
siljorganisation...ldg produktivitet! De begreppen som dyker upp pa silj-
svenska ir foljande:

3. Lead
4, Referens

1. Suspect
2. Prospekt

Ett suspect 4r den minst kvalificerade typen av potentiell kund. Det ir ett £6-
retag som vi har skal att tro de r var malgrupp att silja dill. Ect suspect ar ett
foretag som verkar vara ritt for oss att bearbeta, inte mer dn sd. En HIT-list
innchéller manga ginger en hog andel av suspects.

Ett prospeke dr nigonting annat. Ett foretag blir ett prospekt i den sekunden
som vi bokat in ett mite med dem, men aldrig fore. Genom att gora FASO
(den fakriska aktiviteten som skapar métet) och bokar t.ex. ett suspect s& har
vi forindrat det foretaget, frén ett suspect till ett prospeke.

Tink dig foljande liknelse: en person gar férbi din butik som du har. Det ir
forst efter det att personen Sppnar dérren och kommer in i din butik som
personen gar till att vara en potentiell kund, ett prospekt. Hur het eller sval
prospekeet ar, 4r nigot som FAS1 motet har som uppgift att reda ut. Ett in-
bokat méte ar lika med att det foretag ér ett prospeke.

Ett lead ir ett foretag som sokt sig till er och visat intresse for nigonting. Ett
lead kan skapas av att marknadsavdelningens aktiviteter eller genom det jobb
som du som siljare kanske har gjort pa Linkedin for att ge tvi exempel.

Ett lead kanske har laddat ner ett whitepaper fran er hemsida? Eller svarat
jakande pa att de kan tinka sig ett samtal frin en representant frin er firma
baserat pd en marknadsundersékning. Poingen ir att ett lead dr ndgon som



har interagerat positivt med dig eller ditt foretag innan du bokar ett méte
med dem, oavsett hur du sedan bokar motet.

En referens ir precis som det later, nigon som du ska kontakta baserat pi en
rekommendation frin nigon annan. Bittre dn si blir det sdklart inte. Refe-
renser bokas normalt sett till 100 % och att samla p4 sig foretag, via referen-
ser, 4r antagligen det smartaste som en siljare kan gora. Och dndad gors det
sd lite.

Referensforsiljning ir alla siljares heliga graal och nagot vi kommer att ater-
komma till i framtida nummer av Affluence: hur det gors bast!

NAR SKAPAR MAN SIN HIT-LIST

Det enkla svaret ar hela tiden! Med vara 6gon 6ppna si letar vi alltid personer
och féretag som vi kan silja till eller som kan ge ingingar till de féretag vi
sikar pd. Men det korta svaret ir att, att precis som med att ha fasta tider for
motesbokning, si bor dven det finnas minst en fast tid i siljarens kalender
varje vecka, da jobbet verkligen gors. For vad hinder med saker som det inte
finns fasta tider till att gora?

De hamnar i skymundan och gors “sen, nir jag har tid” vilket i praktiken bru-
kar betyda nistan aldrig eller dtminstone for lite. Anvind darfr samma prin-
cip som vi métesbokningen: en fast tid. Denna ging tinker ni precis tvirtom:
nir hade varit den minst produktiva tiden att ringa till kunder pa? Det dr ju i
sadant fall en utmirke tid att jobba med sin lista. Vart forslag 4r mandagar ki
11-12:00 men se det som en rekommendation och inte en fast regel.

Med dessa tva artiklar i ditt bagage s& kan ni nu 6ka er aktivitetsnivd uppét
och genom att gora det, hoja er forsiljning genom att gora mer av det som
fungerar! Och det ir i de flesta fall dir man vill bérja innan man provar de
mer esoteriska sitten.

ATT ALLTID HA PA SIG SIN PROSPEKTERINGSHATT

ATT ALLTID HA PA SIG SIN PROSPEKTERINGSHATT

FAKTA

»  Avsaknad av HIT-list gor att aktivitetsnivan blir
|dgre dn dnskvart

* Ledningen bor styra vilka kunder bolaget vill ha

«  Sdljarna bor efter att ha forstatt detta, sjdlva

bidra med potentiella kunder

»  Toppsadljare dr ofta skickliga pa att ha en stor

mangd potentiella kunder i sitt register

ATT ALLTID HA PA SIG SIN PROSPEKTERINGSHATT

VERKTYG

. Sakerstalla att alla vet vilka kunder
sdljavdelningen vill ha

«  Avsdtt tid i kalendern varje vecka for att bygga

och uppratthalla HIT-list

«  Geallaett nummer att minst ha i antal féretag

pa sin lista.

+ (Gadaochdaigenom sdljarnas HIT-list sa att de
vet att ledningen sdtter vdrde pa HIT-list

ADVISER PARTNER

www.adviser-partner.se
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SUCCES STORIES

COLMEC

Christian Sundeborn

COLMEC

"Jag blev kontaktad av Adviser Partner och fastnade direke f6r uppligget
med "Sales Health Check”. D4 véran siljkar ir timligen ny efter ett antal
pensionsavgangar sa kindes det helt ritt i tiden. Véran siljkir har fact nya
tips och vigledning for en okad forsiljning. Vi testade bland annat ett nytt
sitt att leta nya kunder, ett s3 kallat "Ringrace”. Det resulterade i 34 bokade
nykunds-besok och 14 av dem ir kunder hos oss nu.”

Christian Sundeborn
COLMEC
Forsiljningschef

14 | ADVISER PARTNER | www.adviser-partner.se

Uno Hedin | SUBMIT

SUBMIT

"I bérjan av 2021 si kiinde jag och min kompanjon Martin Forsberg att det
var dags att ta nista steg, Vi skulle bli fler pd kontoret. Passande nog kom vi i
samma period i kontakt med Adviser Partner. Sedan dess har vi gact fran 2 dill
10 personer och sedan tvé veckor tillbaka 6ppnat ett kontor i Givle. Adviser
Partner har stdttat, viglett och framforallt satt upp en strukeur som inte fun-
nits tidigare. Siljprocessen som tidigare var obefintlig, har blivit tydlig och
siljarna har nu nagot att luta sig emot. Frin att Adviser Partner utbildat oss
en halvdag varannan vecka har vi nu i september 6kat till en heldag i veckan,
Ett battre betyg dn sd dr svért ate fa!

Vi ser fram emot ett intensifierat samarbete.

Mot Nya héjder!”
Uno Hedin

SUBMIT
Grundare och Férsiljningschef



People don't realize that we cannot forecast the
future. What we can do is have probabilities of
what causes what, but that as far as we go.

Alan Greenspan. 13th chairman of the Federal Reserve and student of Ayn Rand.
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