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Affluence

Sudden peaks of income.

Affluence är ett tillstånd som en person, grupp eller ett företag kan befinna sig i under 
kortare eller längre perioder beroende på om korrekt formel för tillståndet används.
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LEDAREN

DÅ VAR DET DAGS IGEN
Allt går i cykler och nu behöver många kavla upp ärmarna. 

Det var några år sedan som många använde sig av ordet kris när de beskrev sin verksamhet och hur affärerna 
går. Att det fanns en oro för vad som komma skall. Den där känslan att saker och ting är på väg nedåt men vi 

kanske ännu inte vet på vilket sätt, i vilken fart och med vilka konsekvenser? Har vi en kris runt hörnet och vad 
gör vi åt det i sådant fall? 

Alla har ibland en kris. Den må vara personlig, relationsmäs-
sig, affärsmässig eller så är det hela samhället som befinner 
sig i en sådan. Kanske hela landet och till och med planeten 
kan befinna sig i en kris. Ingen önskar att vara där men det är 
naivt att inte se verkligheten med öppna ögon och ett aktivt 
sinne. För ett bra sätt att förvärra en annalkande kris är att 
låtsas om att den inte finns eller är på väg. Då sitter man verk-
ligen fast i krisen när den väl är över en. 

Adviser Partner har i de cykler som vår marknad befunnit sig 
i olika ekonomiska eller affärsmässiga kriser, gått ut och visat 
vad man som företag och individ kan göra för att förändra 
krisen till en möjlighet. Hur man kan ta marknadsandelar 
medan konkurrenterna är lamslagna eller helt upptagna med 
internpolitiska bråk och massavskedningar. 

Först: i de flesta branscher finns affärer att hämta även i tuffare tider.

Vi säger inte ”i alla” men helt klart i de flesta. Utmaningen 
är att det är färre affärer än tidigare. Det kräver ett förändrat 
beteende. För om man gör som man gjort i goda tider och 
världen runt om en förändras, då behöver man själv föränd-
ras - annars går det snabbt utför. Låt oss slå fast att det krävs 
ändrade beteenden när omvärlden förändras. 

Vad vi också redan konstaterat är att det finns affärer att häm-
ta, om än färre till antalet. Slutsatsen blir att vi behöver öka 
frekvensen av allt vi gör. Mer marknadsföring. Fler samtal. 
Fler kundbesök. Fler frukostseminarier. Fler kundevent. Mer 
och fler av allt som är kopplat till aktivitetsnivån. För om vi 
sänker frekvensen och aktiviteten, samtidigt som det finns 
färre potentiella affärer, skapar vi själva den kris vi försöker 

att undvika. Steg ett i kris-formeln är därför: gör mera redan idag. Det är 
det första av fem steg för att undvika eller komma ur en kris. 

Kör så det ryker!

Jonas Olofsson
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VAD ÄR REFERENS-
FÖRSÄLJNING?

Att skapa nya affärer tack vare ett gott arbete

Referensförsäljning har blivit ett begrepp som dyker upp allt oftare. Men få har egentligen förstått vad det 
är eller, framför allt, hur det ska användas. Referensförsäljning har en enorm kraft och potential för de flesta 

säljorganisationer, men används ytterst sällan. Betänk det för en stund: en av de mest kraftfulla försäljnings-
metoderna som finns används nästan aldrig!

INTE BARA ÄR REFERENSFÖRSÄLJNING YTTERST KRAFTFULLT OCH 
effektivt, det är också ett av de lättaste sätten att sälja mycket och än mer 
på! Kraftfullt, effektivt och lätt att lära sig att använda: vad väntar vi 
egentligen på? 

Referensförsäljning handlar om att du som säljare får andra att hjälpa dig 
att få nya kunder. Inget annat! Det innebär att använda sina befintliga 
kunder för att på så sätt få nya kunder. Referensförsäljning kan även hand-
la om att få nya kunder från personer eller företag som man inte sålt till, 
men där man har ett så pass gott rykte, att man ändå blir refererad. 

Varför är referensförsäljning så effektivt? Av det enkla skälet att det näst 
bästa du kan ge en ny potentiell kund är just det: en referens som visar 
hur du lyckats väl med dina tidigare kunder. För om det absolut bästa du 
kan ge en ny kund är en fullständig garanti. Det vill säga, jag som säljare 
garanterar att allt jag sagt kommer att uppfyllas till perfektion och att du 
som kund kommer att bli så imponerad att du aldrig varit med om något 
liknande. Vi vet alla att en sådan garanti, en fullständig garanti, inte är 
möjlig att ställa ut! För vem kan garantera framtiden på ett sådant sätt, 

VAD ÄR REFERENSFÖRSÄLJNING?

även om vi i VAD ÄR REFERENSFÖRSÄLJNING? har ambitionen och 
viljan att det ska bli så? 

Att ställa ut en fullständig garanti är därför inte möjligt, även om det hade 
varit det absolut bästa att ge en ny potentiell kund. Så, om vi inte kan ge en 
fullständig garanti, vad är då det näst bästa vi kan göra? 

Att visa hur de befintliga kunderna,  som jag som säljare och vi som bolag 
har, upplever att vara kund till mig och oss. Kort sagt: att inte använda sig 
av referenser och referensförsäljning är att inte göra en av de fundament 
som försäljning bygger på: hög försäljning genom att hålla det man lovar 
och att alltid överträffa kundens förväntningar. 

Att använda sig av referensförsäljning kräver att man faktiskt också gjort 
sig förtjänt av att göra det. För att förtjäna att göra det krävs det att man 
gjort det som all bra försäljning handlar om, att göra det bättre för kun-
den. Så länge kunden upplever att de fått det bättre än vad de hade tidigare 
tack vare säljarens produkt eller tjänst - så är kunden redo för att hjälpa dig 
att hitta nya kunder. 
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Referensförsäljning har ett fundament som handlar om förtroende. För-
troende är säljarens hemliga hjälpmedel, som hjälper eller stjälper sälja-
rens resultat när det gäller referensförsäljning. Naturligtvis är förtroende 
alltid viktigt, men i referensförsäljning är det helt avgörande.

Frågan blir då: hur bygger du förtroende? Förtroende för en person hand-
lar egentligen om två delar. Dels karaktär, din vilja att göra rätt, och att 
vilja väl för de som du träffar. Det handlar också om kompetens, din för-
ståelse för och erfarenhet inom det område du vill skapa förtroende inom. 

Kompetens är att påvisa att du inte bara vet något, utan att du faktiskt g jort 
något av värde. Kunskap är en sak, men att ha kunskap inom ett område 
behöver inte betyda att du har eller, varje gång, uppvisar samma kompe-
tens. 

Du kan använda din kunskap på ett bra, bättre eller bäst sätt och då uppvi-
sar du olika grader av kompetens. Men med samma kunskap kan du också 

uppvisa inkompetens. En person kan vara otroligt kompetent när det gäl-
ler att köra bil! Det är en njutning att se den personen köra! Han eller hon 
är så duktig! 

Men med samma kunskap, kan samma person också ibland uppvisa in-
kompetens! För vem har inte kommit halvspringande till bilen, på väg från 
ett kundbesök till ett nytt. Med halva huvudet kvar i förra mötet och an-
dra halvan av huvudet tänker man på nästkommande möte. Man lägger 
ifrån sig telefonen och börjar ställa in radion, samtidigt som man lägger 
in backen, och då och just då, blir man ”tacklad” av en betongpelare när 
man åker bakåt. Som vi alla vet fanns där hela tiden, men just där och då är 
personen en inkompetent bilförare! 

”Att göra det man gör medan man gör det” är grunden för kompetens. Att 
hela huvudet och närvaron är just här, i nuvarande tid, gör att en person 
kan få ut sin kunskap och påvisa kompetens. Att bara ha kunskap om nå-
got räcker inte, det behöver omvandlas till något i verkliga livet, något 
som andra kan se och ta på. Det är vad kompetens är.

FUNDAMENTET: FÖRTROENDE
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Det finns två grundläggande sätt att jobba med i referensförsäljning: jaga 
eller attrahera. För att börja bakifrån kan man beskriva fyra nivåer av att-
raktion. Det vill säga, man har byggt sig ett solitt förtroende i sin bransch 
eller på sin marknad. 

Vi har beskrivit förtroende, nu ska vi se på vad det ger för effekt när vi ser 
utifrån kundens, eller andra personers, synvinkel. Då kallar vi det attrak-
tion. Attraktion är en kombination av utseende, erbjudande, förtroende 
och långsiktighet. 

De fyra olika nivåerna av attraktion är egentligen fyra olika nivåer av styr-
ka, eller intention, från andra sidan att referera dig som säljare vidare till 
andra personer. Dessa fyra nivåer är: Uppfattning, Föreslå, Rekommendera 
och Referera. 

VAD ÄR REFERENSFÖRSÄLJNING?

ATT JAGA ELLER ATT ATTRAHERAAtt ha karaktär är hur andra uppfattar din vilja till att göra gott för dem. 
En god karaktär är en person som har sin uppmärksamhet utåt på andra 
personer, i syfte att hjälpa eller helt enkelt visa intresse. 

En intresserad person är just det, en person som ser och hör andra 
människor. I kombination med att också känna att den personen också 
vill hjälpa till, eller har ett gott syfte, skapar en person med karaktär. En 
god karaktär gör också det som förväntas av en sådan person, i den aktu-
ella situationen.

Personen kommer i tid, ser proper ut, håller sina löften, pratar inte illa 
om konkurrenter - för att nämna några förväntade saker av en säljare som 
bidrar till en god karaktär. 

Det är inte svårt att inge förtroende men det kräver att man är sitt bästa 
jag, hela tiden, när man träffar andra människor. Med förtroendet på plats 
litar andra på en. Det är avgörande! 

Fundamentet: Förtroende



AFFLUENCE 20№

ADVISER PARTNER www.adviser-partner.se8

1. Uppfattning. En person säger: ”Min uppfattning är att säljare X på företag 
Y är riktigt bra, fler borde köpa av honom”. Kraften är låg men personen pro-
motar ändå säljare X på företag Y. 

2. Förslå. Nu går vi upp ett steg. Personen säger: ”Jag föreslår att du borde 
träffa säljare X på företag Y, fler borde köpa av honom”. Kraften är högre men 
intentionen är fortfarande lägre än vad som är önskvärt. 

3. Att rekommendera något är bra. Det är ofta tillräckligt bra även om det 
finns en nivå ovanför det. Personen säger: ”Jag rekommenderar dig att träffa 
säljare X på företag Y, han är riktigt bra och kan säkert hjälpa dig”. Här är in-
tentionen klart högre. Så fort en person själv säger ”jag rekommenderar” vill 
de verkligen att den andre ska förstå att det är viktigt att göra så. 

4. Att referera är den högsta nivån. Här tar personen än mer ansvar för att det 
verkligen ska ske och sätter sitt eget förtroende på spel. En person som säger: 
”Jag kommer att referera säljare X på företag Y till dig. Det han har är unikt 
och du behöver träffa honom”. Att referera någon, sätta ihop två personer, är 
att ta fullt ansvar. När något är så pass bra, unikt i det här fallet, tar personen 
ansvar för att fler ska få ta del av det. 

Att attrahera gör att någon av de fyra ovanstående nivåerna kommer att börja 
ske runt omkring dig. 

Att jaga är att på egen hand leta och fråga, att attrahera är att skapa attraktion 
för en specifik målgrupp vad gäller uppfattning, utseende, förtroende och 
långsiktighet.

Frågan blir då: ska man som säljare jaga eller attrahera och rubriken för det 
här kapitlet har redan svarat på den frågan.

För att få maximalt bra resultat av referensförsäljning måste man jaga OCH 
attrahera. Hur gör vi det bäst? 

NÄR SKA DET GÖRAS?
Det finns egentligen ingen begränsning när du kan använda dig av referens-
försäljning, oavsett om du väljer att jaga eller att attrahera. Men vi, som vi 
redan lärt oss, bör göra på båda sätten, samtidigt!

Referensförsäljning handlar i grunden om att fråga sina befintliga kunder om 
de känner någon annan som också vill bli en nöjd kund, och få framgång och 
förbättring tack vare din produkt eller tjänst. Det är grunden i att jaga. 

Men referensförsäljning är större än så. I grunden behöver de som refererar 
dig vidare inte ens vara en nöjd kund. Ditt rykte kan förekomma dig! En per-
son, eller ett företag, kan ha ett så pass gott rykte att det i sig gör att andra 
personer är redo att referera personen eller företaget vidare till nya potentiella 
kunder. Detta är, som vi beskrivit, att attrahera. 

Ett gott rykte byggs inte över en natt, och ett gott rykte kan snabbt övergå i 
ett dåligt rykte. Men ett gott rykte är prislöst för en säljare eller ett företag. 
Med ett gott rykte kommer affärer att komma till dig. Med ett gott rykte kan 
du börja fråga de du träffar om nya potentiella kunder, redan innan de som 
du frågar har köpt av dig och du fått chansen att visa för just dem hur bra du 
eller ditt företag är. 

Men det finns mer än så. En person, som andra känner ett stort förtroende 
för, kan också börja använda sig av referensförsäljning redan innan personen 
sålt till den eller de som man ber om referenser av. En person som kan skapa 
det förtroendet har en superkraft som är värd att använda för referensförsälj-
ning. Att bygga ett sådant förtroende, att det går att börja fråga efter andra 
företag att sälja till, är ett bra exempel på att jaga och attrahera samtidigt.
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VAD ÄR REFERENSFÖRSÄLJNING?

•	 Alla säljare ska alltid fråga alla kunder, gör det till en 
del av säljprocessen

•	 Följ upp att det sker genom ert CRM system

•	 Använd formeln för missnöjda kunder när ni upptäck-
er sådana

•	 Belöna och ge mycket positiv uppmärksamhet till era 
bästa ambassadörer

VERKTYG
VAD ÄR REFERENSFÖRSÄLJNING?

•	 Många kunder är nöjda och vill berätta det, men få blir 
tillfrågade 

•	 Många säljare vet att kunderna är nöjda, men vågar 
inte fråga.

•	 En kund som inte blir tillfrågad och som är missnöjd, 
fortsätter att vara det

•	 En kund som är missnöjd och blir tillfrågad, kan 
snabbt bli en ambassadör

FAKTA
VAD ÄR REFERENSFÖRSÄLJNING?

Och svaret på frågan när kan jag använda mig av referensförsäljning blir: vid 
åtminstone tre scenarion. Vi kallar dessa för scenario 1, 2 och 3. 

1. När du har en kund som är nöjd med det du gjort. Att vara nöjd som kund 
är bra, men inte på något sätt den högsta känslan som en kund kan känna. 
Tänk dig istället imponerad, hänförd, förtrollad, ett livslångt fan - eller helt 
enkelt det bästa som kunden någonsin varit med om från en leverantör! 

Så fort kunden är ombord och verkligen gillar det ni gör, fråga! Det är ett 
tillfälle när du ska använda dig av referensförsäljning.

2. Om du, genom år av gott arbete och nöjda kunder, skapat dig ett fantas-
tiskt rykte kan det räcka väl för att börja fråga de du träffar om de kan referera 
dig till nya potentiella kunder. Att ha ett gott rykte kommer ifrån att tidigt 
förstått vikten av att bygga sitt eget varumärke stark och solitt. Det tar år att 
bygga men kan raseras av en enda händelse.

3. Genom att skapa ett stort förtroende för dig och dina produkter eller tjäns-
ter. Förtroende är egentligen det som referensförsäljning ytterst handlar om: 
att lita på personen. Och att vara bra på att inge förtroende gör att så mycket 
i livet går bättre och enklare. Alla tre sätten beskrivna ovan handlar om precis 
det: att andra personer litar på en. Nu har vi tre olika sätt att göra det på, låt 
oss nu gå in på hur vi går från teori till praktik!
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FRÅN TEORI TILL PRAKTIK

FRÅN TEORI TILL PRAKTIK
Att göra på det sätt som verkligen ger resultat! 

Efter att ha gått igenom förra artikeln vet vi nu vad referensförsäljning är och när vi kan använda oss av det. 
Frågan är nu hur vi gör det bäst? Det finns såklart en mängd olika sätt att göra det på. Se det vi beskriver som 

inspirerande och något som definitivt fungerar, men inte begränsade till vad du själv vill använda dig av. Allt som 
fungerar ska såklart användas, oavsett vem som sagt det!

I SLUTET AV DAGEN HANDLAR ALLA TEORIER OM ATT SKAPA NÅGOT 
praktiskt och konkret som man kan använda sig av. Att koka ihop teorin till 
något användbart. Hur kan vi konkret använda oss av vad vi hittills skrivit 
om?

Genom att använda oss av våra nöjda kunder, de som har så starkt rykte att 
folk litar på den eller de som skapar ett starkt förtroende och hittar nya kun-
der. För att göra det behöver vi börja fråga de vi träffar! 

Om vi inte gör något aktivt och börjar agera får vi lita på att bli refererade när 
vi är passiva och reagera. Vilket säkert ger en del kunder, om vi är starka nog i 
de tre olika sätten vi kan använda inom referensförsäljning - men långt ifrån 
så mycket som det ger när vi är proaktiva och agerar. 

Precis som i allt annat inom försäljning: hög aktivitet ger fler affärer, högre 
aktivitet ger ännu fler affärer. Det har bevisats så många gånger att det inte 
ens är värt att diskutera. 

Hur vi gör det praktiskt kan brytas ner: hur frågar man de man träffar så att 
man får ”rätt” svar? Det ligger något viktigt i just det: att fråga på rätt sätt. En 
person som frågar och får ”fel” svar kan aldrig skylla på den som gav svaret! 

Ett svar är aldrig fel, det är frågan som är fel ställd. Aldrig något annat. Det 
gör åtminstone att det finns en chans att göra något åt ”felaktiga svar”. 

Det första scenariot gäller när du har kunder som du tror (åtminstone) är 
nöjda. Men såklart handlar det inte om att, i första hand, få utan att ge. För 
den som i första hand är uppmärksam på att ge, kommer att få. Men kom 
ihåg, först uppmärksamhet utåt. Alltid. Sedan kan man ha det inåt. 

När vi har en kund framför oss så är flödet: 

1. Fråga om kundens upplevelse. 

2. Förstärk det en gång till. 

3 Be om hjälp för att hitta nya kunder. 

Det är hur vi omsätter teorin till praktik. Frågan blir nu: hur låter frågorna 
som vi vill ställa?
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FRÅGA 1 AV 3 – DEN GENERELLA FRÅGAN
Det finns tre frågor som du kan använda dig utav beroende på vad du vill Det 
finns tre frågor som du kan använda dig av beroende på vad du vill uppnå. I 
vanlig ordning är första steget att komma till ett läge där du kan använda dig 
av frågorna. Ett FAS4-möte är ett perfekt tillfälle men har du inte möjlighet 
till det så fungerar ett samtal, eller varför inte över en lunch, lika bra. 

Dessa frågor är framtagna för att användas i Scenario 1. Du kan enkelt ändra 
dem så att de passar för Scenario 3 också vilket vi kommer till. 

Den första frågan kallar vi för den generella frågan. Det är den frågan du 
kan använda för att få in potentiella kunder från alla möjliga branscher eller 
ställen. Efter det har vi den specifika frågan och till sist den exakta frågan. Den 
generella frågan har tre delar och låter så här: 

“Jag tänkte bara höra med dig om du är nöjd med det som jag, och vi som 
företag, har gjort för dig sedan vi började att samarbeta?”

“Ja, absolut säger kunden i det här fallet”

“Vad roligt att höra, och bara så att jag inte missförstår, varför är du nöjd med 
det vi gjort?”

Därför att ... 

”Nu när jag förstått hur nöjd du är, och jag letar ju alltid efter nya företag eller 
personer att göra nöjda, undrar jag vilka andra i ert företag, eller på något an-
nat företag, känner du som du skulle vilja rekommendera mig till? Jag skulle 
uppskatta det jättemycket!”

Här kan man få tre olika svar: 

1. Ja, det är ett företag/en person som du kan kontakta. 

2. Nej, jag kommer inte på någon. 

3. Kanske, jag behöver fundera lite. 

Vid det första svaret, ta namn och nummer och fråga även om kunden kan 
meddela personen i fråga att du kommer att höra av dig (innan du gör det). 
Det är inte ett måste, många gånger räcker det med att ringa och hänvisa till 
den person du fick namnet ifrån. Men än bättre blir det om kunden först hört 
av sig till personen och berättat att du ska höra av dig. 

Vid det andra svaret, ”nej”, tackar vi ändå och gör ingen större sak av det. Vid 
det tredje svaret, ”kanske”, säger du: 

“Det är helt ok, jag vet själv hur svårt det kan vara att komma på saker när 
man inte är förberedd. Men vi kan göra så att jag slår dig en signal på fredag 
kl. 08:30, om det passar dig? Så kanske du har kommit på någon som jag kan 
kontakta då, känns det ok för dig?”

Ange alltid exakt dag och fråga om en tid som passar att ringa, så att kunden 
inte är upptagen i ett annat möte. Dubbelkolla att tiden fungerar och skicka 
en kalenderinbjudan till kunden. På så sätt kommer du fånga upp ytterligare 
företag att bearbeta. 

Utöver den generella frågan kan man ställa den specifika och den exakta frå-
gan. De återkommer vi gärna till framöver men till dess, börja använda dig av 
referensförsäljning redan idag! 

•	 Räkna med säljarna: vad skulle det ge i antal 
möten om ni började med referensförsäljning?

•	 Räkna ut vad dessa möten skulle kunna ge i 
försäljning

•	 Utbilda säljarna i grundläggande marknadsfö-
ring och hur du blir ditt eget varumärke över tid 
- på gott och ont

VERKTYG
FRÅN TEORI TILL PRAKTIK

•	 De flesta försäljningschefer upplever att säljar-
na har för låg aktivitet

•	 Få säljare tänker på sig själv som ett varumärke 
som ska bli populärt

•	 Att förstå grundläggande marknadsföring, och 
att applicera det på sig själv, ger positiv effekt

FAKTA
FRÅN TEORI TILL PRAKTIK
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FRÅN TEORI TILL PRAKTIK
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NORDIC FINANCE

"Vi på Nordic Finance är ett företag som ger små och medelstora företag möj-
lighet att växa genom rätt finansiering. Trots vår framgång insåg vi att det var 
nödvändigt att ta vår säljprocess till nästa nivå för att fortsätta öka försälj-
ningen och stärka vår position på marknaden. Adviser Partner visade snabbt 
en genuin nyfikenhet för vår affär och process och ville verkligen förstå våra 
utmaningar. Vi fick hjälp med att fokusera på rätt områden och att ge våra 
säljare verktygen för att ta kontroll över säljprocessen. Vilket utvecklat vårt 
säljteam till att bli mer högpresterande och strukturerade. Vi har förtydligat 
våra erbjudanden och fått bättre kontroll över bearbetningen av våra leveran-
törer och kunder.”

SUCCESS STORIES

Oscar de Gysser NORDIC FINANCEEmil Meviken LEAD PILOT

LEAD PILOT

"När LeadPilot startade upp samarbetet med Adviser Partner trodde vi 
att vi redan låg i framkant i vår försäljningsprocess. Vi insåg snabbt att vi 
varit bortskämda med en lättsåld, och redan populär, produkt med massvis 
av utrymme för att effektivisera försäljningen. Adviser Partner hjälpte 
oss att lyfta blicken och komma fram till helt nya insikter. De kortade ner 
säljcyklerna, jämnade ut toppar och dalar, samtidigt som de höjde vår 
generella säljkompetens. Tack vare ett väl investerat samarbete har LeadPilot 
kunnat utvecklas och växa som företag och ser fram emot att fortsätta 
utvecklingen tillsammans.”

Emil Meviken 
LEAD PILOT

COO

Oscar de Gysser 
NORDIC FINANCE 

Försäljningschef
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It is not enough to understand, or to see clearly. 
The future will be shaped in the arena of human 
activity, by those willing to commit their minds 

and their bodies to the task.

Robert F. Kennedy, American politician and lawyer
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