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Affluence
llaefluans]:
Sudden peaks of income
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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

YVAD AR AFFLUENCE?
Affluence dr en kundtidning fran Adviser Partner.
Ansvarig utgivare: Jonas Olofsson.

>KONTAKT
JoNASs OLOFSSON
CEQ,

Adviser Partner

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

WEBBADRESS: www.adviser-partner.se
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LEDAREN

KARNVARDEN FOR ATT TA
MARKNADSANDELAR
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Att det ar viktigt att vara snabb, handlingskraftig och modig har for oss alltid

framstatt som "klart-som-korvspad-sant” men anda har vi inte forstatt det fullt

ut tidigare. F&r det dr nu, i en extrem situation, som det blir extra tydligt, vad

som verkligen dr helt vitalt att ha koll pa, och vad som kanske bara dar trivialt nar

allt vags samman. Och just nu finns det knappast nagot som dr viktigare an att

vara snabb...

For att vara snabb, som fOretag, betyder att du kommer att vinna &ver dina
konkurrenter, som ir lingsammare. Att vara snabb, ir en fantastisk egen-
skapoch det 4r 1 det nirmaste en helt okidnd faktor som konkurrenstérdel!
Tink sa hir: ni agerar pd en marknad. Ni har, som foretag, en del av
marknaden, men lingt ifrdn hela marknaden. Det innebir att det finns
marknadsandelar att ta. S3 1angt 4r alla med.

Fragan blir da: Hur tar man fler marknadsandelar? Genom att vara snabb!
Att vara snabb har visat sig vara ett av de sikraste och bista sitten att gora

det pa.

e LLer drear J%a//é 2
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Snabbare service, snabbare svar pa mail, snabbare samtal tillbaka till kunder
som ringt, snabbare offerter nir kunderna vill ha det, snabbare leveranser
av det som bestillts. . listan pa olika sitt att vara snabb, kan goras ling men
allt som dr snabbare, upplevs som bittre av omvirlden. Att vara snabb, dr att
vara ytterst kompetent inom sitt omridde. Och kunder betalar for
kompetens med lojalitet och ambassadorskap.

Nir en marknad vinds upp-och-ned, ibland p3 ett par manader, s3 maste
man ocksi vara snabb internt for att dverleva. Och dr man riktigt snabb, si
vixer man istillet, nir konkurrenterna ir tappar tempo och sitter stilla. En
del foretag har suttit och vintat och en del foretag har gasat senaste aret. ..
vilka foretag mir bist nir vi nu borjar summera den extrema situationen

som varit?

Frigan ir egentligen inte om det
ar bra att vara snabb, det ir mer
eller mindre uppenbart...frigan
ir egentligen: hur blir man snabb?
Jo, genom att vara handlingskraf-
tig! Att vara handlingskraftig ir att
vara tillforlitlig i att utfora saker
och ting. Vi kan alla lita pi, och
utgd ifrdn, att en handlingskraftig
person, gor saker som denne sagt
att den ska gora eller som vi har
skil att tro att personen borde
gora. Handlingskraftiga personer
skrider till handling, om och om
igen. Har ni den handlings-
kraft som kinnetecknar riktiga

vinnare?

Kor sd det ryker.

/\

Jonas Olofsson

Jonas Olofsson | ANSVARIG UTGIVARE

PS. Kom ihdg att du kan ladda ner
tidigare nummer av Affluence pa var
hemsida!
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ATT TA SIN AVDELNING OCH
PERSONAL TILL NASTA NIVA
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En forsdljningschef har tre uppdrag som tillsammans skapar det fjarde: D
dr att na ett uppsatt resultat. Uppdrag nummer tva dr att skapa engagerad personal, som
mer dn gdrna vill sdlja och bli sina bdsta varianter av sig sjdlva. Uppdrag nummer tre dr att
kontinuerligt forbdttra hur sdljavdelningen arbetar och utvecklas. Dessa tre uppdrag, som i
princip galler for alla férsdljningschefer skapar tillsammans det fjarde uppdraget: att ta fram
och presentera ett mal som sdljarna sedan vill na, oavsett hur svart eller hart det blir att
klara av det. Sa fragan blir darfor: hur ser man till att hela tiden utvecklas och forbdttras?

Ingressen ovan ir en mycket kortfattad sammantattning av “uppdraget”  Vad och hur gor man for att kontinuerligt forbittra sin avdelning, fd enga-
det vill siga den minga ginger okinda treenigheten som egentligen dr vad  gerade siljare och nd sitt resultat pd vig mot sitt mdl?
forsiljningschefsuppdraget handlar om. Att f6rsta vad jobbet 1 sig handlar

om ir siklart helt avgorande for att jag, som forsiljningschef, med hég  Eftersom en forsiljningschef har som en del av sitt uppdrag att kontinueg-
sikerhet, ska kunna na det. Bista sittet att na det dr naturligtvis att géra de  ligt gora sin avdelning bra och sedan bittre, oavsett frin vilken nivi avd‘
saker, som behover goras, for att komma dit...och det 4r vad den hir ningen, eller siljarna for den delen befinner sig, si behover fdrs%iljnings-;\

artikeln handlar om: chefen ett verktyg for att kunna gora detta. | 't
Il ofiefl (i
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ATT TA SIN AVDELNING OCH PERSENAL TILLMNASTA NIVA

En del i férsaljningsc

! uppdrag dr att kontinuer
gisra sin avdelning bra och sedan

b?ttre. For att kunna gora detta
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fungerande verktyg.
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+ det galler for nistan allt dir man ska limna en position for att ta sig till en

— ny, forbattrad position, si behover alltid ettinuliige forst identifieras och
forstds innan riktningen for nista steg kanypekas ut. Beroende pa var

avdelningen befinner sig”, blir ju olika sakér ritt och fel att gora for att
+ flytta avdelningen framit till nista, nya och fdrbittrade, hogre niva.

- . : Och for att kunna bedoma nulige, sa behovet forsiljningschefen ett verk-

Ett sidant verktyg, ritt anvint, kan anvindas pi hela foretaget, avdelningar  tyg som gor att denne ser tydligare och me i hogre precision. For vad ar
eller pd individer, men vi kommer att anvinda en avdelning som j;npel alternativet till att tydligt se hur nuliget serjut? Inget, och di menar vi
nir vi beskriver verktyget nedan. Men kom ihig: ditt verktyg sgm du inget, ir viktigare in det i det hiir skedet. M%m kan siga att formdgan att
anvinder bor reflektera din nivd och i sig inte vara simre dn vad m¥ar.Vad  géra korrekta observationer behover ofta blir E)'aittre in vad den dr idag och

betyder det? i direfter hallas konstant hog.

Om du ir en duktig tennisspelare s3 behover du ha ett tennisrack $Iom ir  En person som blir ‘cklig pd att se hur saket och ting verkligen dr, blir en

ndgot bdttre in du sjilv, for om ditt racket 4r simre 4n vad du ir, s_iidl(om— smart person som kan fatta vdtt beslut! T

mer ditt racket att hilla dig tillbaka frin din fulla potential. Tink pa'det en

:

géng till: det verktyg du ska anviinda ska dtminstone vara strax Sver den  Men eftersom det inte ricker med att konsta:tera ett nulige, sa behover vi
nivd som anvindaren har, for att inte bli nigot som haller anv'drildarcn gora mer dn si. Ett nuldge, efter att det har i ifierats, miste sedan 1 nista
tillbaka samt att verktyget ska ge anvindaren ett visst utrymme i aft vixa _steg fOrstis. Att forstd vad nuliget ir, hur det kommit att bli som det dr och
och bli annu bittre med. + varfor det fortsitter att vara som det ir, tillhé:r de fOrsta stegen for att for-

bittring ska kunna ske. Inte for att forbittring inte ir mojlig annars, utan

Detta idr en universell princip att anvinda pa alla omriden, dir preétation for att forbittring ska kunna géras med maximal precision, hastighet och

ir viktigt och hog prestation ir helt avgorande. : effekt nir den sedan gors. Det vi tar med oss_F foljande:

Men tillbaka till vad och hur du som forsiljningschef gor, for att ggpom- 1. Forstd ditt uppdrag som forsiliningschef. V1 slir vad om att det egentliga

fgra dina tre egentliga uppdrag pd vig mot det fjirde: 1 vanlig ordning,di  uppdraget ir: en forbittrad siljavdelning, nidda forsiljningsresul-  —»
L]

.". I
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tat och engagerade siljare som bryr sig och interagerar med dig och dina

kunder pa en hog niva. Tillsammans med dessa kan du nu sitta ett mal for
din verksambhet.

2. Att kinna till sitt nulidge, var man befinner sig 4r siklart helt avgorande
for att kunna ta ut ny riktning. Men minst lika viktigt 4r det ocksa att
forsta varfor man dr ddr man dr. Bakom varje “var dr vi” finns ett varfor
vi dr ddr vi 4r”. Identifiera nulige och forstd varfor.

3.Du kommer att behdva ett verktyg for att gora ovanstiende. Ett verktyg
kan naturligtvis vara ett fysiskt foremal, men iven en mjukvara eller ett
arbetssitt. Nigot som du kan anvinda dig utav och som ger dig svaren pa
punkt tva ovan.

Sales Health Check ir ett verktyg som ger forsiljningschefen en bra 6ver-
blick 6ver sin avdelning. Ritt anvint pa en siljavdelning sa kan den appli-
ceras pa samtliga 14 olika omrdden som en siljavdelning bestdr av. Detta
faktum, att en vil fungerande siljavdelning, bestir av 14 olika omraden, ir
ofta den fOrsta insikten som behover goras. For om det inte ir forstitt, si
blir minga vitala delar av en vil fungerande siljavdelning, limnade utan
ndgon forbdttring under allt for ling tid.

Sales Health Check delar upp ett foretag, en avdelning, en del av en avdel-
ning eller en individ, i fem mdajliga nuligen. Dessa fem nuligen, ir frin
botten till toppen foljande:

1. Critical — Det ligsta omridet bolaget, avdelningen, en del av avdel-
ningen eller en individ kan befinna sig i. Hir behovs omedelbar ridd-
ning. Nigot som ir Critical, tenderar att dra ner ndrliggande avdel-
ningar eller omraden i liknande tillstind da det 4r smittsamt och hogst
dysfunktionellt. Hir beh6vs en total nystart av det aktuella omridet,
dvs fornya vad de gor. Och vi har inte tid att vinta heller. Nu, nu, nu
ar mantrat.
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2. Poor — Nuliget ovanfor Critical dr Poor, vilket siger att nigot skots
eller fungerar diligt. Nivin Poor ir i majoriteten av fall, en alldeles for
lig nivd att tolerera och det ir ofta relativt brittom for ett foretag att
hoja ett sidant nulige, till en hogre niva. Ett omridde som ir Poor, har
negativ paverkan pd omrdden runt detta omrdde. Ett foretag kommer
inte n sin potential med avdelningar, omraden eller individer som pre-
sterar pa nivin Poor. Hogst troligen behdver man fordndra hur man gor
idag.

3. Good — Nuliget ovanfor Poor. Ett bra ord som beskriver vad det nuli-
get faktiskt dr: Bra. Det dr bra, men inte mer dn det heller. Och som alla vet
ir det tyvirr en nivd, som pa en konkurrensutsatt marknad, sillan ricker
till. Definitivt inte om ambitionen ir att ta nya marknadsandelar. Omridet
paverkar inte andra omrdden negativt men tillfor heller inget. Vi hittar
minga siljare, forsiljningschefer och foretag pd denna nuligesnivd som
blivit lite vl bekvima och passiva. For att flytta omradet uppat till nista
niva ar den fOrsta idén att borja forbdttra.

4. Great — Nuliget ovanfor Good. Nigot som ir Great ir riktigt bra och
egentligen den forsta nivin som ir acceptabel och som gor ett foretag
rejalt konkurrenskraftig pd sin marknad. Skillnaden mellan Good och
Great kan verka som liten, men den faktiska insatsen att flytta en avdel-
ning eller ett omrade, frin Good till Great ir stor och kriver hog uthdllig-
het och beslutsamhet. Underskatta inte det arbete som krivs, men det ar
virt det 1 de allra flesta fall. Great tenderar att paverka andra nirliggande
avdelningar och omriden positivt. Nagot som redan ir Great vill vi i
forsta hand forstirka.

5. Advanced — Den hogsta nulidgesnivan. Advanced ir det tillstind som vi
alltid vill striva efter dven om vi inte nir dit pa alla delar. Men ett bolag
som pa fler och fler omraden, nir nivin Advanced, hamnar fort i en positiv
spiral, dir nirliggande avdelningar, omriden eller individer, positivt paver-
kas och pa sd sitt, automatiskt blir battre sjilva.



Att bli Advanced ir nog det sikraste sittet att vinna marknadsandelar
och pa sd sitt bli ett bolag som vinner sina matcher. Allt bérjar med att
bestimma sig for att inte acceptera nigot under Advanced och sedan,
steg for steg, forenkla det man gor tills det att man fitt en robust
”maskin” som hela tiden har fokus pd vad som ir vitalt och viktigt.

Vad som ovan nu beskrivits ir fem mojliga nuligen. Och som vi tidigare

ldrt oss, genom att forstd var vi dr, kan vi nu rikna ut vad vi borde gora fora
att nd ditt vi vill varal Att Adviser Partners verktyg Sales Health Check

AVDELNING & PERSONAL TILL NASTA NIVA...

FAKTA

e Du kan bli battre eller sdmre men aldrig besta 6ver tid

e Cenom att kontinuerligt forsoka bli battre, sa motverkar du
atminstone att bli samre

e Formagan att se vad som pagar, ar forsta steget till att
kunna analysera

e Nar man ser var man befinner sig, kan man bdttre ta ut
riktningen for att hamnar dit man ar pa vdg

OCH PERSONAL TILL NASTA NIVA

-

blivit en efterfrigad digital produkt som miter och tar reda pi inte bara
siljavdelningens nulige, utan samtliga 14 omriden som en siljavdelning
bestar av, 4r for oss ett tecken pd den hunger och glod att verkligen vilja ta
nista steg och frigora sin fulla potential, som vi ser hos minga forsiljnings-
chefer vi triffar.

I nista artikel i Afluence vi i detalj gi igenom de 14 omridena som denna
modell kan anvindas for att fi maximala eftekt.

AVDELNING & PERSONAL TILL NASTA NIVA...

VERKTYG

e (ritical - ett tillstand dar man behdver férnya
e Poor - ett tillstand ddr man behéver fordndra
 Good - ett tillstand dar man behéver forbattra
e Creat - ett tillstand ddr man behover forstarka

e Advanced - ett tillstand dér man behover forenkla
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VAD BESTAR
EN SALJAVDELNING AV
- EGENTLIGEN?
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Det dr latt att bli hemmablind och att vdnja sig vid hur saker och ting dr. Att dver tid inte

se sig sjdlv pa riktigt ndr man tittar i spegeln eller att b6rja acceptera att "det nu dr sa
har”. Men vi vet alla att ratt svar, alltid ar att leta efter omraden dar man kan forbattras

och pa sa sdtt, ta ndsta steg emot sin fulla potential. Kommer vi att na var fulla

potential? Malet dr inte det egentliga malet utan stravan dit dr det som rdknas. Vad har
allt det har att gora med vad en sdljavdelning bestar av?

En observation vi gjort under virt arbete med siljavdelningar, oavsett var
ivirlden vi varit, ar att en siljavdelning inte dr en enhet utan faktiskt bestir
av 14 olika omraden, som ritt “ihopsatt” och vil fungerande, blir ett
foretags motor som kontinuerligt 6kar forsiljningen och skapar lonsamma
intikter.

For att kunna fa 14 hogpresterande omriden, sa maste en forsiljningschef

forst kinna till vilka dessa omrdden dr. Genom att se och forsta vilka
omraden avdelningen bestar av, tar forsiljningschefen sitt forsta steg till att
kunna forbittra dem.

Utover dessa 14 omriden kan ett bolag ha omriden som man valt att
inkludera i sin forsaljningsavdelning, men som rent siljtekniskt inte ingir
dir. Den variationen och anpassningen, kan ibland tyvirr ligga i vigen for
att fi en hogpresterande siljavdelning och i andra fall vara en forutsittning
for att avdelningen ens ska fungera.Vi kommer inte att vidare diskutera
dessa variationer i denna artikel.
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Nir en forsiljningschef sett vilka de 14 omridena ir, behover denne ocksi

forsti vad det Optimala Tillstindet Gr for respektive omrdde. Nedan
kommer vi att gd 6ver de 14 omridena och vad det Optimala Tillstdndet
ar for den hogsta nuligesnivan, en niva som vi kallar Advanced och som vi
diskuterat i forra artikeln i Affluence.

Att se det Optimala Tillstindet for den hogsta nivian, Advanced, ir att se
och f0orstd vad den maximala potentialen for en avdelning ir. Att se hur bra
ndgot kan vara ir inspirerande och ger motivation, iven om den nivin ir
utom rickhdll for oss just nu. Och en friga som dyker upp kan s3 klart
vara: varfor ens forsoka na dit?

Dirfor att en hogpresterande siljorganisation ar en konkurrensfordel utan
dess like. En hogpresterande siljorganisation gor verklig skillnad si fort
konkurrensen borjar tillta. Och sig en bransch som inte ir under
konkurrens idag, s3 vet vi alla att den branschen hogst troligen kommer att
vara det i morgon! Riktigt bra sdljorganisationer gor skillnad. ..




Att det skulle bli 14 omriden var en Overraskning for oss ocksd men
samtidigt 4r vi tacksamma fOr att det inte bl smriden. 14 dr en s

utnmnmg 181g.

samtidigt. Det vore ett recept pa ett sikert n
hela hemligheten att ur dessa omriden, lira sig att prioritera vad vi tar tag

1 forst.Vad betyder det att prioritera?

Att prioritera betyder ordagrant att vdlja och vilja bort” och det dr den
andra halvan av den meningen som ir den mest intressanta: vad ska vi

aktivt vilja bort och inte gbra nagot dt, just nu?

De 14 omridena som skapar en hogpresterande och vil fungerande

saljavdelning 4r:

VAD BESTAR EN SALJAVDELNING AV - EGENTLIGEN?

t se hur nagot ar,
tid forsta steget till
att kunna foérbattra

A. Forsaljningschefens kompetens

B. Siljarnas kompetens

C. Siljprocessens tydlighet

D. Forstaelse av produkter och erbjudanden
E. Prospektering for nya kunder

E Kontoplanering for befintliga kunder

G. Medvetenhet om kundernas upplevelse
H.Anvindande av CRM och statistik

I. Kontroll av siljtiden — tidsplanering

J. Motivation 1 min roll och virt TEAM
K. Foretagets forsiljningskultur
L.Rekrytering och Onboardingprocesser
M. PR och Marknadsforing av bolaget

N. Samarbete med andra avdelningar
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En del av omriden kanske ir helt uppenbara och de flesta av oss skulle gissa
att det omradet ar viktigt. Bide "forsiljningschefens kompetens” och “siljar-
nas kompetens” tillhér den kategorin. Men andra kan 6verraska. ”Kontroll
av siljtiden — tidsplanering” och "Medvetenhet om kunders erfarenhet”
brukar nimnas i den kategorin. Men vad betyder egentligen varje omrade?
G4 nu tillbaka och studera exakt vad varje omride kallas, for det 4r ingen
slump varfor respektive omrade fatt sitt namn. Faktum 4r att namnet pa
omridet ir helt avgorande att forstd, for att ens kunna sitta sig in i omridet.

Lit oss ge nigra exempel.

»Siljprocessens tydlighet” ir ett omride dir mycket forvirring finns. Den
forsta forvirringen brukar gilla vad en siljprocess faktiskt ar. Att sitta upp
nigra rubriker t.ex. Behovsfasen — Offertfasen etc. 4r ingen siljprocess hur
generds man in vill vara med det begreppet.

En process innehéller ett namn pa respektive steg eller fas men dn viktigare
ir vad man gor i varje steg eller fas. Som om det inte vore nog sa ir det
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allra viktigast att beskriva vilket resultat som man siktar pa att ni, i varje
steg eller fas i sin sdljprocess! Och innan det ir uppnitt, si 4r siljaren inte
klar med det steget eller den fasen. Nir sig du en siljprocess senast dir det
framgick vad siljaren ska uppni vid varje steg eller fas?

Lit oss fortsitta: “siljprocessens tydlighet” innehaller ordet tydlighet.Vad
det betyder ir hur vil siljarna kinner till att siljprocessen finns. Hur varje
steg eller fas ir uppbyggt.Vad som ska uppnis. Och for allt detta giller att
samtliga siljare kinner till samtliga steg. For det ir det fOrsta, men inte det
sista steget, till att siljprocessen anvinds av hela siljavdelningen!

Att arbeta i samma siljprocess innebir att alla siljarna spelar med samma
spelsystem.Vilket i sin tur betyder att alla siljarna gér de moment som ger
er som siljavdelning basta mojliga odds for att vinna affirerna.Vi siger det
en gang till: bdsta mdjliga odds for att vinna eva affirer.

Hur viktigt 4r det? Helt avgorande om man ska fi en hogpresterande
saljavdelning. ..sdklart!



VAD BESTAR EN SALJAVDELNING AV - EGENTLIGEN?

Lat oss ta ett omride till: medvetenhet om kundernas upplevelse. Vad
betyder det egentligen? Jo, en mingd saker sa lit oss ta dem 1 ordning:

1. Ar vi som siljavdelning medvetna dvs har vi ritt kinnedom och insikt
i, hur vdra kunder upplever vir service, vira produkter eller vira

erbjudanden?

2. Har vi koll pa hur vi presterar i térhillande till andra leverantdrer de har
idag eller har haft tidigare?

3. Ar vira kunder s3 pass exalterade &ver vad vi gor for dem att de kan
vara referenser? Ambassadorer? Vill ge en Success Story? Vara ett “raging
fan”?

Kort sagt: vad vet vi om hur kunderna tycker om oss och det vi gor for
dem? Egentligen? Det krivs inga hdgskolepoing for att vi snabbt ska inse
hur viktigt det dr att veta ovanstiende. Mer in viktigt: helt vitalt skulle vi

sdga!

ot

Det gdller att samtliga sdljare kdnner till

samtliga steg i sdljprocessen och att den

anvdnds av hela sdljavdelningen!

Gor denna 6vning pa alla omridena: se pi vad omridet kallas och sitt dig
in vad namnet kan ha for betydelse. Om nigot dr oklart ir du alltid mer 4n
vilkommen att hora av dig till oss sa hjilper vi dig.

Vissa omraden kommer att vara mer eller mindre avgorande beroende pa
hur ett foretag valt att arbeta, inom vilken bransch och inriktning bolaget
har, av vilken mognadsniva, bolaget har etc. Men for alla giller samma sak:
de 14 omridena ir behover forstds och minga av dem, hogst troligen

utvecklas 6ver tid.

Se ovanstiende som en bra lista att pdborja ditt arbete som forsiljningschef
med att forst forstd vad din siljavdelning egentligen bestir eller borde
besta av. Frin det har du ett allra forsta nulige att g vidare ifrdn. Efter det
blir nista friga: hur bra dr det Optimala Tillstandet pd den hogsta nivin,
Advanced?

Ett Optimalt Tillstind representerar hur nigot borde fungera taget den

kunskap vi har idag. Ett Optimalt Tillstind ar ndbart och genom- ——>
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Ett Optimalt Tillstand ar nagot
som gors idag, av de basta pa
sitt omrade, och med mycket
hoga och goda resultat.

forbart och ir inte ett overkligt drom-scenario som vi bara kan fantisera

om.Tvirtom ir ett Optimalt Tillstind nigot som gors idag, av de bista pa
sitt omride, och med mycket hoga och goda resultat.

Kort sagt dr ett Optimalt Tillstind en hog men givande ambitionsnivi att
striva efter och ndgot att ni fram till. Foretag som bedriver sin
verksamhet pa ett Optimalt Tillstind 4r de som 4r bist 1 klassen inom det
omradet.

Nedan foljer en definition pd det Optimala Tillstindet pid den hogsta
nivin, Advanced.Vi bor alltid forsoka bli Advanced pd de omriden som ir
relevanta for foretaget. Att ha en hog ambitionsniva, 4r att ha en hog stan-
dard for vad man kriver och tolererar. Laddad med en hog ambitionsniva
ir halva jobbet redan gjort! Si vad ir di det Optimala Tillstaindet per
omrade?
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A. Forsiljningschefens kompetens

Leder siljavdelningen operativt, taktiskt och strategiskt med siljare som
ndr sina mal. Avdelningen forbittras kontinuerligt med hogt engagemang
fran personalen.

B. Siljarnas kompetens
Bra trinade siljare som kan analysera vad, hur och varfor de siljer, och som
ndr sina mal.

C. Siljprocessens tydlighet
Siljprocessens anvinds av alla, refereras till och ger bittre kontroll, hogre
forsiljning samt bittre marginaler.

D. Forstaelse av produkter och erbjudanden
Produkterna och erbjudandena ir vil kinda av siljarna och underlittar



forsiljningen, di det forenklar och tydligt forklarar vad, hur och varfér en
kund ska kopa frin bolaget.

E. Prospektering for nya kunder
Prospektering mot nya kunder gors med regelbundenhet och ir fram-
gangsrik 1 att ta in de kunder bolaget vill och bor ha utifrin valda mal-

grupper och segment.

E Kontoplanering for befintliga kunder
Befintliga kunder ir kategoriserade, och behandlas direfter, samtidigt som
forsiljningen planeras och utfors for att ge hogre torsiljning samt bittre

marginaler.

G. Medvetenhet om kundernas upplevelse

Kunderna ir starka ambassaddrer och rekommenderar regelbundet fore-
taget till nya potentiella kunder, eller nya erbjudanden mot befintliga
kunder.

H. Anvindande av CRM och statistik
CRM och statistik anvinds regelbundet for att driva forsiljningen framat
och uppat samt gor siljavdelningen smartare 1 vad de behver gora, nu och

framdver.
I. Kontroll av siljtiden — tidsplanering

En effektiv siljavdelning som planerar sitt genomforande och som fir det
som ska goras, gjort 1 tid utan att bli storda 1 sitt arbete.

VAD BESTAR EN SALJAVDELNING AV...

FAKTA

* Manga timmar slésas bort pa interna diskussioner utan att
man forst har en klar bild av det faktiska tillstandet

e Ju mer en person kanner till om nagot specifikt amne,
desto mer detaljer och skillnader ser den personen ndr den
observerar det specifika amnet

e En vdlfungerande sdljavdelning bestar alltid av en rad
omraden som samverkar i harmoni kombinerat med tydlig
intern kravstdllning

VAD BESTAR EN SALJAVDELNING AV - EGENTLIGEN?

J. Motivation i min roll och vart TEAM
En hogt motiverad siljavdelning som trivs och 4r stolta i sina roller som
saljare, bade som individer och som ett TEAM.

K. Foretagets forsiljningskultur
Siljavdelningen behandlas respektfullt och full forstielse finns for vikten
av hog forsiljning for att bolaget ska besta eller expandera.

L. Rekrytering och Onboardingprocesser

Rekryteringsprocessen ar tydliggjord och anvinds fullt ut vid samtliga
rekryteringar, vilket fortare ger mer produktiva siljare och ett hogre enga-
gemang.

M. PR och Marknadsforing av bolaget
Bolaget ir vilkint och attraktivt mot sina valda malgrupper och siljavdel-
ningen far hjilp att enklare nd sina mal och synas bittre.

N. Samarbete med andra avdelningar
En excellent organisation med fi missforstind som skapar imponerade
och 16nsamma kunder.

Genom att jimfora ert nuvarande lige, med ovanstiende Optimala Till-
staind, kommer ni tydligare se vad som saknas och beh&vs for att gora varje
del i er siljavdelning bittre. Och att kontinuerligt forbittra siljavdelningen
ir en av forsiljningschefens viktigaste uppgifter. Ar du redo for att ta nista
steg uppat?

® Sales Health Check tydliggdr en sdljavdelnings starka
respektive svaga sidor

e Stall dig fragan: hur manga delar klarar vi att férbattra
under ndastkommande ar?

e Stdll dig ndsta fraga: vad ger oss mest, att forstdrka det
vi dr bra pa eller att géra om det vi dr daliga pa?

¢ Involvera din personal i ditt forbattringsarbete, utan dem
med dig sa har du dem automatiskt emot dig.

® G6r om samma sak varje ar
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SUCCESS STORIES

SUCCESS STORIES

Johan Malmstrom
Sales Director Sweden |[ENIRO

ENIRO

Eniro ir ett svenskt borsnoterat (Nasdaq Stockholm, ENRO) MarTech
bolag med verksamhet i Sverige, Danmark, Finland och Norge. Eniro-
koncernen har en arlig omsittning pa cirka 900 msek och cirka 600
anstillda med huvudkontor i Stockholm.

Vira kunder ir foretag i minga olika branscher spridda 6ver hela landet
och med olika behov av att synas. Allt i frin att komma iging med en
forsta hemsida eller nirvaro pa Google till att systematiskt driva trafik till
e-handel eller besokare till butiken. Detta stiller krav pa att vara siljare
maste vara vilskolade och litt anpassa sig efter olika situationer.

Dirfor har vi valt att samarbeta med Adviser Partner. forsiljning! Ett av
vara viktigaste nyckeltal vi miter var siljkdr pa dr effektivitet vilket handlar
om antalet ordrar vira siljare siljer per dag. Samarbetet med Adviser Part-
ner har gett oss flera praktiska verktyg och hjilpt var svenska siljkar att bli
innu bittre och ha en hogre effektivitet in nigonsin tidigare —Vart sam-

arbete med Adviser Partner leder till 6kad forsiljning!

Johan Malmstrom
Eniro
Sales Director Sweden
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Jonathan Lindmark
Co-founder/Sales | LINDMARK&PARTNER AB

LINDMARK&PARTNER AB

Lindmark&Partner AB 4r en digital byrd och tillvixtpartner for digital kom-
munikation med en ambition att vara det sjilvklara valet som extern inhous-
ebyri for véra kunder.

For att ta nista utvecklingssteg har vi tagit hjilp av Adviser Partner som gett
oss viktiga verktyg och ny kompetens for att skapa tillvixt pd bide kort och
lang sikt. Samarbetet har varit otroligt lyckat och vi har under pigiende arbete
lyckats skriva avtal med tvd nya storkunder. Vi kan varmt rekommendera
Adviser Partner som varit en viktig del i den framgingen.

Jonathan Lindmark
Lindmark&Partner AB
Co-founder/Sales



"This is exactly what
| have been looking for”

Marcus Aurelius
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