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ATT TA SIN AVDELNING OCH  
PERSONAL TILL NÄSTA NIVÅ

VAD BESTÅR EN  
SÄLJAVDELNING AV – EGENTLIGEN?

TEMA:  NÄSTA NIVÅ



Affluence 
[ıæflʊəns]:

Sudden peaks of income

En plötslig brant tillströmning av intäkter
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.

AFFLUENCE

FAKTA

›VAD ÄR AFFLUENCE?
Affluence är en kundtidning från Adviser Partner.

Ansvarig utgivare: Jonas Olofsson.

›KONTAKT
Jonas Olofsson	

CEO, 

Adviser Partner

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

Webbadress: 	 www.adviser-partner.se
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Frågan är egentligen inte om det 
är bra att vara snabb, det är mer 
eller mindre uppenbart…frågan 
är egentligen: hur blir man snabb? 
Jo, genom att vara handlingskraf-
tig! Att vara handlingskraftig är att 
vara tillförlitlig i att utföra saker 
och ting. Vi kan alla lita på, och 
utgå ifrån, att en handlingskraftig 
person, gör saker som denne sagt 
att den ska göra eller som vi har 
skäl att tro att personen borde 
göra. Handlingskraftiga personer 
skrider till handling, om och om 
igen. Har ni den handlings- 
kraft som kännetecknar riktiga 
vinnare?

Kör så det ryker.

 Jonas Olofsson

KÄRNVÄRDEN FÖR ATT TA 
MARKNADSANDELAR

Vad gör egentligen skillnad för att gå från bra till  bäst?

Att det är viktigt att vara snabb, handlingskraftig och modig har för oss alltid 

framstått som ”klart-som-korvspad-sant” men ändå har vi inte förstått det fullt 

ut tidigare. För det är nu, i en extrem situation, som det blir extra tydligt, vad 

som verkligen är helt vitalt att ha koll på, och vad som kanske bara är trivialt när 

allt vägs samman. Och just nu finns det knappast något som är viktigare än att 

vara snabb…

För att vara snabb, som företag, betyder att du kommer att vinna över dina 
konkurrenter, som är långsammare. Att vara snabb, är en fantastisk egen-
skapoch det är i det närmaste en helt okänd faktor som konkurrensfördel! 
Tänk så här: ni agerar på en marknad. Ni har, som företag, en del av 
marknaden, men långt ifrån hela marknaden. Det innebär att det finns 
marknadsandelar att ta. Så långt är alla med. 

Frågan blir då: Hur tar man fler marknadsandelar? Genom att vara snabb! 
Att vara snabb har visat sig vara ett av de säkraste och bästa sätten att göra 
det på. 

Snabbare service, snabbare svar på mail, snabbare samtal tillbaka till kunder 
som ringt, snabbare offerter när kunderna vill ha det, snabbare leveranser 
av det som beställts…listan på olika sätt att vara snabb, kan göras lång men 
allt som är snabbare, upplevs som bättre av omvärlden. Att vara snabb, är att 
vara ytterst kompetent inom sitt område. Och kunder betalar för 
kompetens med lojalitet och ambassadörskap.

När en marknad vänds upp-och-ned, ibland på ett par månader, så måste 
man också vara snabb internt för att överleva. Och är man riktigt snabb, så 
växer man istället, när konkurrenterna är tappar tempo och sitter stilla. En 
del företag har suttit och väntat och en del företag har gasat senaste året…
vilka företag mår bäst när vi nu börjar summera den extrema situationen 
som varit?

LEDAREN

Hur blir man snabb?  
Jo,  genom att vara handlingskraftig! 

PS. Kom ihåg att du kan ladda ner 
tidigare nummer av Affluence på vår 
hemsida!
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ATT TA SIN AVDELNING OCH  
PERSONAL TILL NÄSTA NIVÅ
Hur många tar egentligen sin säljavdelning till  nästa nivå?

Ingressen ovan är en mycket kortfattad sammanfattning av ”uppdraget” 
det vill säga den många gånger okända treenigheten som egentligen är vad 
försäljningschefsuppdraget handlar om. Att förstå vad jobbet i sig handlar 
om är såklart helt avgörande för att jag, som försäljningschef, med hög 
säkerhet, ska kunna nå det. Bästa sättet att nå det är naturligtvis att göra de 
saker, som behöver göras, för att komma dit…och det är vad den här 
artikeln handlar om:

En försäljningschef har tre uppdrag som tillsammans skapar det fjärde. Det första uppdraget 

är att nå ett uppsatt resultat. Uppdrag nummer två är att skapa engagerad personal, som 

mer än gärna vill sälja och bli sina bästa varianter av sig själva. Uppdrag nummer tre är att 

kontinuerligt förbättra hur säljavdelningen arbetar och utvecklas. Dessa tre uppdrag, som i 

princip gäller för alla försäljningschefer skapar tillsammans det fjärde uppdraget: att ta fram 

och presentera ett mål som säljarna sedan vill nå, oavsett hur svårt eller hårt det blir att 

klara av det. Så frågan blir därför: hur ser man till att hela tiden utvecklas och förbättras? 

Vad och hur gör man för att kontinuerligt förbättra sin avdelning, få enga-
gerade säljare och nå sitt resultat på väg mot sitt mål? 

Eftersom en försäljningschef har som en del av sitt uppdrag att kontinuer-
ligt göra sin avdelning bra och sedan bättre, oavsett från vilken nivå avdel-
ningen, eller säljarna för den delen befinner sig, så behöver försäljnings-
chefen ett verktyg för att kunna göra detta.
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ATT TA SIN AVDELNING OCH PERSONAL TILL NÄSTA NIVÅ

Ett sådant verktyg, rätt använt, kan användas på hela företaget, avdelningar 
eller på individer, men vi kommer att använda en avdelning som exempel 
när vi beskriver verktyget nedan. Men kom ihåg: ditt verktyg som du 
använder bör reflektera din nivå och i sig inte vara sämre än vad ni är. Vad 
betyder det? 

Om du är en duktig tennisspelare så behöver du ha ett tennisrack som är 
något bättre än du själv, för om ditt racket är sämre än vad du är, så kom-
mer ditt racket att hålla dig tillbaka från din fulla potential. Tänk på det en 
gång till: det verktyg du ska använda ska åtminstone vara strax över den 
nivå som användaren har, för att inte bli något som håller användaren 
tillbaka samt att verktyget ska ge användaren ett visst utrymme i att växa 
och bli ännu bättre med. 

Detta är en universell princip att använda på alla områden, där prestation 
är viktigt och hög prestation är helt avgörande. 

Men tillbaka till vad och hur du som försäljningschef gör, för att genom-
föra dina tre egentliga uppdrag på väg mot det fjärde. I vanlig ordning, då 

det gäller för nästan allt där man ska lämna en position för att ta sig till en 
ny, förbättrad position, så behöver alltid ett nuläge först identifieras och 
förstås innan riktningen för nästa steg kan pekas ut. Beroende på var 
avdelningen ”befinner sig”, blir ju olika saker rätt och fel att göra för att 
flytta avdelningen framåt till nästa, nya och förbättrade, högre nivå. 

Och för att kunna bedöma nuläge, så behöver försäljningschefen ett verk-
tyg som gör att denne ser tydligare och med högre precision. För vad är 
alternativet till att tydligt se hur nuläget ser ut? Inget, och då menar vi 
inget, är viktigare än det i det här skedet. Man kan säga att förmågan att 
göra korrekta observationer behöver ofta blir bättre än vad den är idag och 
därefter hållas konstant hög. 

En person som blir skicklig på att se hur saker och ting verkligen är, blir en 
smart person som kan fatta rätt beslut!

Men eftersom det inte räcker med att konstatera ett nuläge, så behöver vi 
göra mer än så. Ett nuläge, efter att det har identifierats, måste sedan i nästa 
steg förstås. Att förstå vad nuläget är, hur det kommit att bli som det är och 
varför det fortsätter att vara som det är, tillhör de första stegen för att för-
bättring ska kunna ske. Inte för att förbättring inte är möjlig annars, utan 
för att förbättring ska kunna göras med maximal precision, hastighet och 
effekt när den sedan görs. Det vi tar med oss är följande:

1. Förstå ditt uppdrag som försäljningschef. Vi slår vad om att det egentliga 
uppdraget är: en förbättrad säljavdelning, nådda försäljningsresul-

En del i försäljningschefens 

uppdrag är att kontinuerligt 

göra sin avdelning bra och sedan 

bättre. För att kunna göra detta 

behöver försäljningschefen 

fungerande verktyg.
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Att välja att utveklas eller stnna i bekväm-

lighetssvären är avgörande för att

 

tat och engagerade säljare som bryr sig och interagerar med dig och dina 
kunder på en hög nivå. Tillsammans med dessa kan du nu sätta ett mål för 
din verksamhet.

2. Att känna till sitt nuläge, var man befinner sig är såklart helt avgörande 
för att kunna ta ut ny riktning. Men minst lika viktigt är det också att 
förstå varför man är där man är. Bakom varje ”var är vi” finns ett ”varför 
vi är där vi är”. Identifiera nuläge och förstå varför. 

3. Du kommer att behöva ett verktyg för att göra ovanstående. Ett verktyg 
kan naturligtvis vara ett fysiskt föremål, men även en mjukvara eller ett 
arbetssätt. Något som du kan använda dig utav och som ger dig svaren på 
punkt två ovan. 

Sales Health Check är ett verktyg som ger försäljningschefen en bra över-
blick över sin avdelning. Rätt använt på en säljavdelning så kan den appli-
ceras på samtliga 14 olika områden som en säljavdelning består av. Detta 
faktum, att en väl fungerande säljavdelning, består av 14 olika områden, är 
ofta den första insikten som behöver göras. För om det inte är förstått, så 
blir många vitala delar av en väl fungerande säljavdelning, lämnade utan 
någon förbättring under allt för lång tid. 

Sales Health Check delar upp ett företag, en avdelning, en del av en avdel-
ning eller en individ, i fem möjliga nulägen. Dessa fem nulägen, är från 
botten till toppen följande: 

1.	 Critical – Det lägsta området bolaget, avdelningen, en del av avdel-
ningen eller en individ kan befinna sig i. Här behövs omedelbar rädd-
ning. Något som är Critical, tenderar att dra ner närliggande avdel-
ningar eller områden i liknande tillstånd då det är smittsamt och högst 
dysfunktionellt. Här behövs en total nystart av det aktuella området, 
dvs förnya vad de gör. Och vi har inte tid att vänta heller. Nu, nu, nu 
är mantrat. 

2.	 Poor – Nuläget ovanför Critical är Poor, vilket säger att något sköts 
eller fungerar dåligt. Nivån Poor är i majoriteten av fall, en alldeles för 
låg nivå att tolerera och det är ofta relativt bråttom för ett företag att 
höja ett sådant nuläge, till en högre nivå. Ett område som är Poor, har 
negativ påverkan på områden runt detta område. Ett företag kommer 
inte nå sin potential med avdelningar, områden eller individer som pre-
sterar på nivån Poor. Högst troligen behöver man förändra hur man gör 
idag. 

3.	 Good – Nuläget ovanför Poor. Ett bra ord som beskriver vad det nulä-
get faktiskt är: Bra. Det är bra, men inte mer än det heller. Och som alla vet 
är det tyvärr en nivå, som på en konkurrensutsatt marknad, sällan räcker 
till. Definitivt inte om ambitionen är att ta nya marknadsandelar. Området 
påverkar inte andra områden negativt men tillför heller inget. Vi hittar 
många säljare, försäljningschefer och företag på denna nulägesnivå som 
blivit lite väl bekväma och passiva. För att flytta området uppåt till nästa 
nivå är den första idén att börja förbättra. 

4.	 Great – Nuläget ovanför Good. Något som är Great är riktigt bra och 
egentligen den första nivån som är acceptabel och som gör ett företag 
rejält konkurrenskraftig på sin marknad. Skillnaden mellan Good och 
Great kan verka som liten, men den faktiska insatsen att flytta en avdel-
ning eller ett område, från Good till Great är stor och kräver hög uthållig-
het och beslutsamhet. Underskatta inte det arbete som krävs, men det är 
värt det i de allra flesta fall. Great tenderar att påverka andra närliggande 
avdelningar och områden positivt. Något som redan är Great vill vi i 
första hand förstärka.

5.	 Advanced – Den högsta nulägesnivån. Advanced är det tillstånd som vi 
alltid vill sträva efter även om vi inte når dit på alla delar. Men ett bolag 
som på fler och fler områden, når nivån Advanced, hamnar fort i en positiv 
spiral, där närliggande avdelningar, områden eller individer, positivt påver-
kas och på så sätt, automatiskt blir bättre själva. 
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ATT TA SIN AVDELNING OCH PERSONAL TILL NÄSTA NIVÅ

Att bli Advanced är nog det säkraste sättet att vinna marknadsandelar 
och på så sätt bli ett bolag som vinner sina matcher. Allt börjar med att 
bestämma sig för att inte acceptera något under Advanced och sedan, 
steg för steg, förenkla det man gör tills det att man fått en robust 
”maskin” som hela tiden har fokus på vad som är vitalt och viktigt. 

Vad som ovan nu beskrivits är fem möjliga nulägen. Och som vi tidigare 
lärt oss, genom att förstå var vi är, kan vi nu räkna ut vad vi borde göra föra 
att nå ditt vi vill vara! Att Adviser Partners verktyg Sales Health Check 

blivit en efterfrågad digital produkt som mäter och tar reda på inte bara 
säljavdelningens nuläge, utan samtliga 14 områden som en säljavdelning 
består av, är för oss ett tecken på den hunger och glöd att verkligen vilja ta 
nästa steg och frigöra sin fulla potential, som vi ser hos många försäljnings-
chefer vi träffar. 

I nästa artikel i Affluence vi i detalj gå igenom de 14 områdena som denna 
modell kan användas för att få maximala effekt. 

•	Du kan bli bättre eller sämre men aldrig bestå över tid

•	Genom att kontinuerligt försöka bli bättre, så motverkar du 

åtminstone att bli sämre

•	Förmågan att se vad som pågår, är första steget till att 

kunna analysera

•	När man ser var man befinner sig, kan man bättre ta ut 

riktningen för att hamnar dit man är på väg

•	Critical – ett tillstånd där man behöver förnya

•	Poor – ett tillstånd där man behöver förändra

•	Good – ett tillstånd där man behöver förbättra

•	Great – ett tillstånd där man behöver förstärka

•	Advanced – ett tillstånd där man behöver förenkla

AVDELNING & PERSONAL TILL NÄSTA NIVÅ…  

FAKTA
AVDELNING & PERSONAL TILL NÄSTA NIVÅ…  

VERKTYG
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VAD BESTÅR  
EN SÄLJAVDELNING AV  

– EGENTLIGEN?
Att se hur något är ,  är alltid första steget till  att kunna förbättra

Det är lätt att bli hemmablind och att vänja sig vid hur saker och ting är. Att över tid inte 

se sig själv på riktigt när man tittar i spegeln eller att börja acceptera att ”det nu är så 

här ”. Men vi vet alla att rätt svar, alltid är att leta efter områden där man kan förbättras 

och på så sätt, ta nästa steg emot sin fulla potential. Kommer vi att nå vår fulla 

potential? Målet är inte det egentliga målet utan strävan dit är det som räknas. Vad har 

allt det här att göra med vad en säljavdelning består av?

En observation vi gjort under vårt arbete med säljavdelningar, oavsett var 
i världen vi varit, är att en säljavdelning inte är en enhet utan faktiskt består 
av 14 olika områden, som rätt ”ihopsatt” och väl fungerande, blir ett 
företags motor som kontinuerligt ökar försäljningen och skapar lönsamma 
intäkter. 

För att kunna få 14 högpresterande områden, så måste en försäljningschef 
först känna till vilka dessa områden är. Genom att se och förstå vilka 
områden avdelningen består av, tar försäljningschefen sitt första steg till att 
kunna förbättra dem. 

Utöver dessa 14 områden kan ett bolag ha områden som man valt att 
inkludera i sin försäljningsavdelning, men som rent säljtekniskt inte ingår 
där. Den variationen och anpassningen, kan ibland tyvärr ligga i vägen för 
att få en högpresterande säljavdelning och i andra fall vara en förutsättning 
för att avdelningen ens ska fungera. Vi kommer inte att vidare diskutera 
dessa variationer i denna artikel.

När en försäljningschef sett vilka de 14 områdena är, behöver denne också 
förstå vad det Optimala Tillståndet är för respektive område. Nedan 
kommer vi att gå över de 14 områdena och vad det Optimala Tillståndet 
är för den högsta nulägesnivån, en nivå som vi kallar Advanced och som vi 
diskuterat i förra artikeln i Affluence. 

Att se det Optimala Tillståndet för den högsta nivån, Advanced, är att se 
och förstå vad den maximala potentialen för en avdelning är. Att se hur bra 
något kan vara är inspirerande och ger motivation, även om den nivån är 
utom räckhåll för oss just nu. Och en fråga som dyker upp kan så klart 
vara: varför ens försöka nå dit?

Därför att en högpresterande säljorganisation är en konkurrensfördel utan 
dess like. En högpresterande säljorganisation gör verklig skillnad så fort 
konkurrensen börjar tillta. Och säg en bransch som inte är under 
konkurrens idag, så vet vi alla att den branschen högst troligen kommer att 
vara det i morgon! Riktigt bra säljorganisationer gör skillnad… 

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

AFFLUENCE  |№ 16



VAD BESTÅR EN SÄLJAVDELNING AV – EGENTLIGEN?

Att det skulle bli 14 områden var en överraskning för oss också men 
samtidigt är vi tacksamma för att det inte blev 28 områden. 14 är en stor 
utmaning i sig. 

Kom ihåg att vi aldrig skulle be någon att försöka förbättra alla områdena 
samtidigt. Det vore ett recept på ett säkert misslyckande. Tvärtom så är 
hela hemligheten att ur dessa områden, lära sig att prioritera vad vi tar tag 
i först. Vad betyder det att prioritera?

Att prioritera betyder ordagrant ”att välja och välja bort” och det är den 
andra halvan av den meningen som är den mest intressanta: vad ska vi 
aktivt välja bort och inte göra något åt, just nu?

De 14 områdena som skapar en högpresterande och väl fungerande 
säljavdelning är: 

A. Försäljningschefens kompetens
B. Säljarnas kompetens
C. Säljprocessens tydlighet
D. Förståelse av produkter och erbjudanden
E. Prospektering för nya kunder
F. Kontoplanering för befintliga kunder
G. Medvetenhet om kundernas upplevelse
H. Användande av CRM och statistik
I. Kontroll av säljtiden – tidsplanering
J. Motivation i min roll och vårt TEAM
K. Företagets försäljningskultur
L. Rekrytering och Onboardingprocesser
M. PR och Marknadsföring av bolaget
N. Samarbete med andra avdelningar
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En del av områden kanske är helt uppenbara och de flesta av oss skulle gissa 
att det området är viktigt. Både ”försäljningschefens kompetens” och ”säljar-
nas kompetens” tillhör den kategorin. Men andra kan överraska. ”Kontroll 
av säljtiden – tidsplanering” och ”Medvetenhet om kunders erfarenhet” 
brukar nämnas i den kategorin. Men vad betyder egentligen varje område? 
Gå nu tillbaka och studera exakt vad varje område kallas, för det är ingen 
slump varför respektive område fått sitt namn. Faktum är att namnet på 
området är helt avgörande att förstå, för att ens kunna sätta sig in i området.

Låt oss ge några exempel. 

”Säljprocessens tydlighet” är ett område där mycket förvirring finns. Den 
första förvirringen brukar gälla vad en säljprocess faktiskt är. Att sätta upp 
några rubriker t.ex. Behovsfasen – Offertfasen etc. är ingen säljprocess hur 
generös man än vill vara med det begreppet. 

En process innehåller ett namn på respektive steg eller fas men än viktigare 
är vad man gör i varje steg eller fas. Som om det inte vore nog så är det 

allra viktigast att beskriva vilket resultat som man siktar på att nå, i varje 
steg eller fas i sin säljprocess! Och innan det är uppnått, så är säljaren inte 
klar med det steget eller den fasen. När såg du en säljprocess senast där det 
framgick vad säljaren ska uppnå vid varje steg eller fas?

Låt oss fortsätta: ”säljprocessens tydlighet” innehåller ordet tydlighet. Vad 
det betyder är hur väl säljarna känner till att säljprocessen finns. Hur varje 
steg eller fas är uppbyggt. Vad som ska uppnås. Och för allt detta gäller att 
samtliga säljare känner till samtliga steg. För det är det första, men inte det 
sista steget, till att säljprocessen används av hela säljavdelningen! 

Att arbeta i samma säljprocess innebär att alla säljarna spelar med samma 
spelsystem. Vilket i sin tur betyder att alla säljarna gör de moment som ger 
er som säljavdelning bästa möjliga odds för att vinna affärerna. Vi säger det 
en gång till: bästa möjliga odds för att vinna era affärer. 

Hur viktigt är det? Helt avgörande om man ska få en högpresterande 
säljavdelning…såklart! 
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VAD BESTÅR EN SÄLJAVDELNING AV – EGENTLIGEN?

Låt oss ta ett område till: medvetenhet om kundernas upplevelse. Vad 
betyder det egentligen? Jo, en mängd saker så låt oss ta dem i ordning: 

1. Är vi som säljavdelning medvetna dvs har vi rätt kännedom och insikt 
i, hur våra kunder upplever vår service, våra produkter eller våra 
erbjudanden?

2. Har vi koll på hur vi presterar i förhållande till andra leverantörer de har 
idag eller har haft tidigare?

3. Är våra kunder så pass exalterade över vad vi gör för dem att de kan 
vara referenser? Ambassadörer? Vill ge en Success Story? Vara ett ”raging 
fan”? 

Kort sagt: vad vet vi om hur kunderna tycker om oss och det vi gör för 
dem? Egentligen? Det krävs inga högskolepoäng för att vi snabbt ska inse 
hur viktigt det är att veta ovanstående. Mer än viktigt: helt vitalt skulle vi 
säga! 

Gör denna övning på alla områdena: se på vad området kallas och sätt dig 
in vad namnet kan ha för betydelse. Om något är oklart är du alltid mer än 
välkommen att höra av dig till oss så hjälper vi dig. 

Vissa områden kommer att vara mer eller mindre avgörande beroende på 
hur ett företag valt att arbeta, inom vilken bransch och inriktning bolaget 
har, av vilken mognadsnivå, bolaget har etc. Men för alla gäller samma sak: 
de 14 områdena är behöver förstås och många av dem, högst troligen 
utvecklas över tid. 

Se ovanstående som en bra lista att påbörja ditt arbete som försäljningschef 
med att först förstå vad din säljavdelning egentligen består eller borde 
bestå av. Från det har du ett allra första nuläge att gå vidare ifrån. Efter det 
blir nästa fråga: hur bra är det Optimala Tillståndet på den högsta nivån, 
Advanced?

Ett Optimalt Tillstånd representerar hur något borde fungera taget den 
kunskap vi har idag. Ett Optimalt Tillstånd är nåbart och genom-
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förbart och är inte ett overkligt dröm-scenario som vi bara kan fantisera 
om. Tvärtom är ett Optimalt Tillstånd något som görs idag, av de bästa på 
sitt område, och med mycket höga och goda resultat. 

Kort sagt är ett Optimalt Tillstånd en hög men givande ambitionsnivå att 
sträva efter och något att nå fram till. Företag som bedriver sin 
verksamhet på ett Optimalt Tillstånd är de som är bäst i klassen inom det 
området. 

Nedan följer en definition på det Optimala Tillståndet på den högsta 
nivån, Advanced. Vi bör alltid försöka bli Advanced på de områden som är 
relevanta för företaget. Att ha en hög ambitionsnivå, är att ha en hög stan-
dard för vad man kräver och tolererar. Laddad med en hög ambitionsnivå 
är halva jobbet redan gjort! Så vad är då det Optimala Tillståndet per 
område? 

A. Försäljningschefens kompetens
Leder säljavdelningen operativt, taktiskt och strategiskt med säljare som 
når sina mål. Avdelningen förbättras kontinuerligt med högt engagemang 
från personalen.

B. Säljarnas kompetens
Bra tränade säljare som kan analysera vad, hur och varför de säljer, och som 
når sina mål.

C. Säljprocessens tydlighet
Säljprocessens används av alla, refereras till och ger bättre kontroll, högre 
försäljning samt bättre marginaler.

D. Förståelse av produkter och erbjudanden
Produkterna och erbjudandena är väl kända av säljarna och underlättar 
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•	Många timmar slösas bort på interna diskussioner utan att 

man först har en klar bild av det faktiska tillståndet

•	Ju mer en person känner till om något specifikt ämne,  

desto mer detaljer och skillnader ser den personen när den 

observerar det specifika ämnet

•	En välfungerande säljavdelning består alltid av en rad 

områden som samverkar i harmoni kombinerat med tydlig 

intern kravställning

•	Sales Health Check tydliggör en säljavdelnings starka 

respektive svaga sidor

•	Ställ dig frågan: hur många delar klarar vi att förbättra 

under nästkommande år?

•	Ställ dig nästa fråga: vad ger oss mest, att förstärka det  

vi är bra på eller att göra om det vi är dåliga på?

•	Involvera din personal i ditt förbättringsarbete, utan dem 

med dig så har du dem automatiskt emot dig.

•	Gör om samma sak varje år

VAD BESTÅR EN SÄLJAVDELNING AV… 

FAKTA
VAD BESTÅR EN SÄLJAVDELNING AV… 

VERKTYG

försäljningen, då det förenklar och tydligt förklarar vad, hur och varför en 
kund ska köpa från bolaget. 

E. Prospektering för nya kunder
Prospektering mot nya kunder görs med regelbundenhet och är fram-
gångsrik i att ta in de kunder bolaget vill och bör ha utifrån valda mål-
grupper och segment.

F. Kontoplanering för befintliga kunder
Befintliga kunder är kategoriserade, och behandlas därefter, samtidigt som 
försäljningen planeras och utförs för att ge högre försäljning samt bättre 
marginaler. 

G. Medvetenhet om kundernas upplevelse
Kunderna är starka ambassadörer och rekommenderar regelbundet före-
taget till nya potentiella kunder, eller nya erbjudanden mot befintliga 
kunder. 

H. Användande av CRM och statistik
CRM och statistik används regelbundet för att driva försäljningen framåt 
och uppåt samt gör säljavdelningen smartare i vad de behöver göra, nu och 
framöver. 

I. Kontroll av säljtiden – tidsplanering
En effektiv säljavdelning som planerar sitt genomförande och som får det 
som ska göras, gjort i tid utan att bli störda i sitt arbete.

J. Motivation i min roll och vårt TEAM
En högt motiverad säljavdelning som trivs och är stolta i sina roller som 
säljare, både som individer och som ett TEAM.

K. Företagets försäljningskultur
Säljavdelningen behandlas respektfullt och full förståelse finns för vikten 
av hög försäljning för att bolaget ska bestå eller expandera.

L. Rekrytering och Onboardingprocesser
Rekryteringsprocessen är tydliggjord och används fullt ut vid samtliga 
rekryteringar, vilket fortare ger mer produktiva säljare och ett högre enga-
gemang.

M. PR och Marknadsföring av bolaget
Bolaget är välkänt och attraktivt mot sina valda målgrupper och säljavdel-
ningen får hjälp att enklare nå sina mål och synas bättre.

N. Samarbete med andra avdelningar
En excellent organisation med få missförstånd som skapar imponerade 
och lönsamma kunder.

Genom att jämföra ert nuvarande läge, med ovanstående Optimala Till-
stånd, kommer ni tydligare se vad som saknas och behövs för att göra varje 
del i er säljavdelning bättre. Och att kontinuerligt förbättra säljavdelningen 
är en av försäljningschefens viktigaste uppgifter. Är du redo för att ta nästa 
steg uppåt?

VAD BESTÅR EN SÄLJAVDELNING AV – EGENTLIGEN?
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SUCCESS STORIES

SUCCESS STORIES

Jonathan Lindmark
Co-founder/Sales | LINDMARK&PARTNER AB  

Johan Malmström  
Sales Director Sweden | ENIRO

LINDMARK&PARTNER AB  
Lindmark&Partner AB är en digital byrå och tillväxtpartner för digital kom-
munikation med en ambition att vara det självklara valet som extern inhous-
ebyrå för våra kunder. 
För att ta nästa utvecklingssteg har vi tagit hjälp av Adviser Partner som gett 
oss viktiga verktyg och ny kompetens för att skapa tillväxt på både kort och 
lång sikt. Samarbetet har varit otroligt lyckat och vi har under pågående arbete 
lyckats skriva avtal med två nya storkunder. Vi kan varmt rekommendera 
Adviser Partner som varit en viktig del i den framgången.

Jonathan Lindmark
Lindmark&Partner AB

Co-founder/Sales

ENIRO
Eniro är ett svenskt börsnoterat (Nasdaq Stockholm, ENRO) MarTech 
bolag med verksamhet i Sverige, Danmark, Finland och Norge. Eniro-
koncernen har en årlig omsättning på cirka 900 msek och cirka 600 
anställda med huvudkontor i Stockholm.
Våra kunder är företag i många olika branscher spridda över hela landet 
och med olika behov av att synas. Allt i från att komma igång med en 
första hemsida eller närvaro på Google till att systematiskt driva trafik till 
e-handel eller besökare till butiken. Detta ställer krav på att våra säljare 
måste vara välskolade och lätt anpassa sig efter olika situationer. 
Därför har vi valt att samarbeta med Adviser Partner. försäljning! Ett av 
våra viktigaste nyckeltal vi mäter vår säljkår på är effektivitet vilket handlar 
om antalet ordrar våra säljare säljer per dag. Samarbetet med Adviser Part-
ner har gett oss flera praktiska verktyg och hjälpt vår svenska säljkår att bli 
ännu bättre och ha en högre effektivitet än någonsin tidigare – Vårt sam-
arbete med Adviser Partner leder till ökad försäljning!

Johan Malmström 
Eniro 

Sales Director Sweden 
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”This is exactly what  
I have been looking for” 

Marcus Aurelius
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