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CROSS SELLING - HUR NI GOR DET
TRANA TILL HOGRE RESULTAT
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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

>VAD AR AFFLUENCE?
Affluence ar en kundtidning fran Adviser Partner.
Ansvarig utgivare: Jonas Olofsson.

>KONTAKT

JoNAS OLOFSSON

CEO,

Adviser Partner

TELEFON: +46 (0)8-555 675 00
BESOKSADRESS:  Augustendalsvdgen 62, Nacka Strand
POSTADRESS: Box 1252, 131 28 Nacka Strand
E-MAIL: jonas.olofsson@adviser-partner.se
WEBBADRESS: www.adviser-partner.se
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LEDAREN

VILKA AR EGENTLIGEN
VIKTIGAST | ETT FORETAG?
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Av naturliga skal ar vi pa Adviser Partner minst sagt fértjusta i forsaljning, speciellt hég forsaljning.

Vidare har vi ett mycket stort intresse i: forsdljare, forsaljningsavdelningar, forsaljningschefer,

forsdljningsmaterial...

ja, ni ser monstret. Vi har sedan 2002 hjdlpt andra foretag att 8ka sin forsdljning,

pa de satt vi sett varit mest effektivt och som givit hdga, stabila resultat. Om vi fick fragan: Vilka ar

egentligen viktigaste i ett foretag sa tror vi att manga skulle tro att vart svar skulle vara:
Forsaljarnal Men icke!

Ett vil fungerande foretag bestir av tydligt definierade avdelningar, dir
varje avdelning tillfor sin del av vad bolaget totalt sett ska gora for att i
slutinden skapa néjda kunder som vill handla mer och som ger bolaget
rekommendationer till andra potentiella kunder, som innu inte blivit
kund.

Oavsett vad ett foretag gor for nigot, s har det nigon form av “leve-
rans”. Med leverans menar vi i det hir fallet, det som bolaget tillverkar eller

utfor och hur detta
gn ‘wal /07&’&@%{/@

“nagot,” sedan nir
kunden pi ett sidant
satt att kunden, bide
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talsperioden, upplever att allt fungerar som det ska, och lite till. Eller idea-
liskt, mycket till!
Oavsett hur bra alla andra avdelningarna pa ett foretag fungerar sa

vid  leveranstillfillet,
men iven senare un-

der den eventuella av-

fungerar inget om inte leveransavdelningen fungerar som den ska. En vil
fungerande leveransavdelning, som agerar utifrin en hog standard vad gil-
ler det som den utfor och hur kunderna ska uppleva det “levererade”, ir
kirnan i all foretagsamhet. Samtliga andra avdelningar har som uppgift att
serva leveransavdelningen genom att sitta upp sina avdelningar, pa ett si-
dant sitt att det underlittar for leveransavdelningen.

Vi har fler 4n en ging stott pa foretag dir man piskar siljarna for att de
inte siljer vad de ska gora, men dir det egentliga felet sitter i att leverans-
avdelningen inte gor sitt jobb pi ett tillrickligt bra sitt. F4, om ens nigon

siljare, tycker om att silja nigot
dir de ir osikra pd om kunden
verkligen kommer att fa det som
utlovats.

En vil fungerande leveransav-
delning 4 andra sidan, skapar for-
siljning sjilva genom att kunder
bestiller mer, blir ambassadorer
for foretaget eller helt enkelt blir
sa lojala att de stannar kvar, dven
vid prishdjningar eller forindrade
villkor.

Och till sist: med en vil fung-
erande leveransavdelning s finns
det ingen hejd hur manga bra och
lonsamma affirer siljarna kan
gora. Se till att borja i ritt ande. ..

Kor sa det ryker

/\

Jonas Olofsson

PS. Kom ihag att du kan ladda ner tidigare
nummer av Affluence pa vir hemsida!
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ATT SALJA MELLAN AVDELNINGAR
- VARFOR SKA DET VARA SVART?
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Sag det foretag som inte vill fa igang en fungerande cross selling, dvs att sdlja olika
produkter och tjanster, fran olika sdljavdelningar eller fran olika sdljspecialister, men till
samma kund. Amnet &r att se som ett "hot topic” och diskuteras frekvent av manga féretag.
Nyckelordet har ar "diskuteras” for det verkar vara vad manga angar sig at, till skillnad fran
att ga till handling efter vissa beprdvade principer som fungerar, om och om igen.
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VAD CROSS SELLING AR OCH INTE AR
Med cross selling, pi ren svenska “korsforsaljning”, menar vi forsiljning

som sker dir olika siljare? bearbetar samma foretag for forsiljning av olika
produkter.Vi har valt att fortsitta att kalla fenomenet for cross selling sna-
rare 4n korsforsiljning di begreppet, cross selling, har kommit att bli det
begrepp som anvinds mest vanligt i svenska siljorganisationer. Men kinn
dig som liser detta, helt fri att anvinda det svenska uttrycket istillet.

Sjilva definitionen pa cross selling kan dirfor sigas vara: Nir fler dn en
sdljare, frin samma eller olika siljavdelningar, bearbetar samma kund eller
prospekt, for _forsaljning av flera olika produkter eller tjinster. Huruvida
kunden har en person som koper in allt, oavsett vilken tjanst eller produkt
det dr eller om kunden har 100 inkdpspersoner dir varje person ansvarar
for 100 olika inkdp gor ingen skillnad i om det 4r cross selling eller ej.
Skillnaden ligger helt och hallet i hur minga olika siljare? frin vért foretag
som bearbetar kunden, for olika erbjudanden.

Ett annat begrepp som ofta dyker i diskussioner kring cross selling
ir merforsiljning. Merforsiljning och cross selling ar tvd helt olika
dvningar och begreppet merforsiljning ir ett samlingsbegrepp for de
tva olika aktiviteterna: Mer av samma sak till en kund, hir kallat Mer-
forsiljning samt Flera olika saker till en av samma kund, hir kallat

Flerforsiljning. Manga siljavdelningar skiljer inte pd vad detta innebir,

ATT SALJA MELLAN AVDELNINGAR

i dagligt tal anvinds begreppet merforsiljning for att beskriva bada
aktiviteterna.

Merforsiljning innebdr att en och samma sdljare, bearbetar en och
samma kund, oavsett antalet inkopspersoner hos kunden, for forsiljning
av olika erbjudanden, produkter eller tjanster.

Och eftersom alla goda ting ir tre si passar vi pa att definiera team
selling ocksd, ndgot som vi dnnu inte sett ett bra svenskt namn for.

Team selling 4r dir flera saljare, som siljer samma saker, tillsammans
bearbetar en kund. Team selling kan innebira att olika siljare bearbetar
samma inkopsperson, men mer vanligt ir att olika sdljare, bearbetar olika
personer hos kunden men med syftet att silja samma sak till kunden cller
prospektet. Team selling ir en outnyttjad potential som i Sverige tyvirr
anvinds vil sparsamt och vi kommer dirfor att djupare beskriva hur den
aktiviteten kan gors hogst effektiv och med goda resultat, i ett annat num-
mer av Affluence.

VARFOR CROSS SELLING

UPPLEVS SOM SVART ATT FA TILL

Cross selling 4r egentligen inte speciellt svart att lyckas med men kan litt
bli komplicerat nir en siljorganisation, bestiende av en eller flera siljav-

delningar, inte har samma mal. Faktum ir att sjilva forutsitt- —>
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ningen for att lyckas med cross selling ar forst just detta: Att sdtta ett
gemensamt madl.

En anvindbar definition for en organisation ir: Ett antal individer utan
en inte alltfor olik idé om malet. Studera ovanstiende mening noggrant.
Ett antal individer — siljarna och forsiljningscheferna. Utan en inte alltfor
olik idé — alla maste inte ha exakt samma idé men nir idén blir “alltfor
olik” s slutar organisationen, siljavdelningen eller siljavdelningarna i det
hir fallet, att agera som en organisation och blir istallet ett antal individer
med olika titlar. Om malet — det som idén ska gilla hir 4r malet. Ett mal
kan sigas vara, i det hir fallet, vart ska vi och varfor ska vi dit — syftet med
malet.

For att fi iging en effektiv cross selling
sd bor alla inblandade forsti vart vi strivar,
varfor vi strivar dit och pa det sitt samt-
liga inblandade kan bidra till att siljavdel-
ningen eller siljavdelningarna nar dit.

Slutsatsen blir darfor att det forsta
steget for att fi iging cross selling, 4ar att
sitta det gemensamma malet och direfter
implementera detta i siljorganisationen
till den grad att alla fOrstar vart vi ska och
varfor vi ska dit. Mdnga ginger tas vikten
av det hir steget alldeles for litt for att
man tror att alla redan vet om vart saljav-
delningen ska. Ett mal dr inte etablerat i
en organisation, om inte alla kan uppge
det nir frigan stalls.

Se darfor till att gora malet levande ge-
nom att sitta upp det pd viggen, tydligt
beskrivet och f6]j kontinuerligt hur siljav-
delningen rors sig mot det angivna malet. Nyckelordet hir 4r "kontinuer-
ligt” sd att malet forblir levande for alla inblandande.

METODER FOR EFFEKTIV CROSS SELLING

Det finns flera sitt att fi cross selling att fungera. Dessa olika sitt behover
utvirderas, en efter en, av en siljorganisation di olika arbetssitt kan gora
att en metod blir viktigare 4n en annan, beroende pi vad som siljs och till
vem. Men helt klart 4r dessa metoder grunden for att fa cross selling fung-
erande pa en regelbunden basis.Vi kommer hir att Gvergripande g Sver
ndgra av de metoder vi anvinder nir vi hjilper vira kunder att fi iging sin
cross selling. Detta ir inte en fullstindig lista pa alla de metoder som finns
men ger dig som en lisare, nigot konkret att anvinda dig utav utan vidare
kunskaper i imnet.

Cross selling kan dirfor paborjas och utvecklas genom:

1. Kontinuerlig produktkunskap siljgrupperingarna emellan. Det
innebir att siljarna i siljgruppering A, behover forsti vad man
erbjuder och vad fordelarna ir, som siljgruppering B siljer. Om B
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siljer Lastbilar och A personbilar, si innebdr det inte att A miste
forstd allt som finns att veta om B:s produkter och erbjudanden,
men tillrdckligt mycket (erbjudande och fordelar med produk-
terna) pa ett overgripande plan, si att A kan forstd, nir denne ska
foresla for kunden att B borde sld dem en signal och ta diskussio-
nen vidare.

S4, att vara familjir, men lingt ifrin expert, med sina siljkolle-
gors produkter, tjinster och erbjudanden, gor att dorren till cross

selling nu 6ppnas.

2. Forbittrade behovsanalyser. Att Sver-
gripande ocksi kunna gora en forsta
behovsanalys “light” kan helt klart 6ka
effekten av cross selling. Om siljgruppe-
ring A, kan gora en kort men effektiv
behovsanalys pd en affirsmdssig niva
snarare 4n pd en detaljerad, s3 skapar det
en bittre "miljo” for saljgruppering B nir
de ska kontakta kunden. Bide det att
kunden kinner till att det finns ndgot
behov att fylla, i kombination med att
siljgruppering B och vet vad som kan
vara ett behov att fylla. Vilket for oss till
punkt 3...

3. Sambesok siljgrupperingarna emel-
lan. Fa saker ir si lirande 4n att fa sitta
bredvid nigon som gor nigot, som man
till viss del dtminstone har forstielse for,
om 4n inte till 100 procent. Siljare som
gor sambesok tillsammans, dir siljaren frin siljgruppering A, fir
folja med en siljare fran siljgruppering B, och bara lyssna och se
vad denne gor, kan oppna upp fantastiska mojligheter for cross
selling. Genom att sitta upp ett enkelt system dir saljarna far folja
med varandra pd ett kundbesok per vecka, kommer att skapa en
mingd affirsmojligheter som inte fanns dir tidigare.Vad det skulle
vara virt 1 kronor och 6ren vigar man knappt rikna pa...

Vidare kommer ytterligare goda saker frin en sidan Gvning
som 1 hog grad stirker siljgrupperingarnas kinsla av att vara ett
TEAM tillsammans, vilket bara i sig, ytterligare 6kar viljan av att
gora affirer, tillsammans, till samma kunder. Cross selling blir nu
ett kulturellt fenomen dir den interna siljkulturen nu bir dessa
fortsatta handlingar, sambesck som ger forsiljning, pd sina axlar.

Gemensamma seminarium siljare emellan. Att skapa seminarium
eller aktiviteter dir kunder bjuds in, for att underlitta kontakt, med
andra siljare som ocksa vill komma i kontakt med dessa kunder, for
cross selling, dr en given metod. Den bor anvindas sa —>



Forsta steget for att fa igdng cross
selling, &r att satta det gemensamma
malet och darefter implementera detta
i séljorganisationen till den grad att alla
forstar vart vi ska och varfor vi ska dit.

ATT SALJA MELLAN AVDELNINGAR
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mycket som en organisation orkar med si linge kunderna nirvarar
tack vare relevanta dmnen och med ett genomforande av dessa

seminarium som skapar engagemang.

5. Gor ett spel av det! Vill ni ha engagemang, hogre prestationer 4n
vad som dr vanligt samt en siljkar som tycker det 4r kul att arbeta?
Gor ett spel av cross selling! Ett spel 6kar formdgan, tor de perso-
ner som vill medverka och genom ett enkelt poingsystem dir
leads, moten, antal order etc skapar en total poing. Hir kan silj-
grupperingarna tivla med eller mot varandra beroende pd hur
spelet sitts upp.

Lika "cheesy” som ett spel kan upplevas om man inte sitter
upp det ritt, lika kul och givande kan det vara om man féljer
fundamenten for hur ett spel fungerar. (Se Management-manu-
alen, Spel samt Finliret i spel.) Strukturer. En process for nigon-
ting "hills pd plats” av en struktur. Strukturen far processen att
Sortlopa och pigd utan att processen behdver “omstartas” om
och om igen. S4, nir en process for till exempel cross selling tas
fram, behdver man ocksa titta pa vilka strukturer som behovs for
att f3 processen att bli lingsiktig. En struktur kan vara ett CRM-
system, vilket dr viktigt for cross selling, men lika viktigt ir de
eller det interna motet dir cross selling tas upp som exklusivt
dmne.

Det dr det forumet dir antingen siljledarna frin olika siljgrup-

ATT SALJA MELLAN AVDELNINGAR

FAKTA

® Att bearbeta redan befintliga kunder ger fler affarer
an det omvanda.

® En kund med flera Iésningar frdn samma foretag
ar ofta mer lénsamma att ha.

e En kund med flera I6sningar, stannar kvar i langre
samarbeten.

e Ett satt att tappa en befintlig kund &r att denne bérjar
kopa nagot fran ndgon annan.

® En oformaga att fa till cross selling ar en potentiell
affarsrisk.
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peringar triffas, alternativ siljarna frin de olika siljgruppering-
arna, ses for att hitta nya potentiella kunder, folja upp pigiende
saljprocesser som siljarna givit varandra och sist men inte minst, fa
dterrapportering kring vad resultatet eller utfallet blivit frin de tips
och leads som man skickat till varandra. Utan dterrapportering,
ingen fungerande cross selling. S3 enkelt ir det.

6. Ge for att fa. Alla siljare vill ha leads frin sina kollegor, forslag pa
kunder dir det kan finnas affirsmojligheter for de produkter som
just de siljarna saljer. Hur kan jag som siljare f3 leads frin mina
kollegor? Det hela dr verkligt enkelt. Tricket att fi frin de andra
siljgrupperingarna ir att borja med att ge. Den som ger fir. Den
som forst vill ha, fir inget. Ju hogre kvalitet du ger, desto hogre kva-
litet far du. En livets mer kraftfulla livsprinciper som dven giller

inom dmnet cross selling, kanske mer dir 4n pd manga andra stillen.

Om ni som foretag menar allvar med att 6ka er forsiljning och ser cross
selling som ett sitt att gora det sa finns det inget rimligt skil till att inte
borja anvinda dessa ovan beskrivna metoder da forsdljning som inte gors
idag aldrig fullt ut kan kompenseras med forsiljning i morgon.

Gor som de bista siljorganisationerna gor, borja redan pa en ging och
ta en metod 1 taget, utvirdera effekten av metoden och flytta pa sa sitt er
siljorganisation framit till dess att varje anvindbar metod ir fullt ut
etablerad internt. Fér vem kan fa for mycket av hog forsiljning?

e Ett mal &r nagon att bli eller att uppna, kanske
i hogre grad &n bara ett "tal”.

® Fokus dr att ha all kraft riktad om samma punkt,
inte att anvanda mer kraft totalt sett.

® Fokus &r ett verktyg for att fa igang ett nytt beteende.
e Att implementera ndgot ar steget fore etablering.

® N3got som &r etablerat ar nagot som fungerar,
utan daglig 6versyn.
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Talang inom ett omrade dr alltid atravdrt. | manga yrken dr talangen mer avgdrande dn
nagonting annat, om dn inte i alla. Detta faktum go&r ibland att utbildning gérs dverflodigt
da talangen syns mer an diplomet. Féljden blir latt att personens formaga stannar vid hur
talangfull personen &r, istdllet fér att personen na sin fulla férmaga genom att kombinera

talang med effektfull utbildning. For om det dr nagot vi kan vara helt sdkra pa sa ar det

féljande: Vi vet aldrig hur stor férmaga nagon besitter.

EN AFFARSMASSIG FORDEL the wrong people oft the bus”.Vad som menas med den formuleringen
Good to Great ir en klassisk bok, antagligen en av de bittre 1 konsten att  ir att rdtt personer alltid dr ritt och att fel personer kommer att bli just
driva framgingsrika och 16nsamma foretag, baserat pa evidens till skillnad  det, fel, 6ver tid 1 ett foretag. Forsta steget ir darfor att identifiera vem och
frin mytbildning och fixerade idéer i dmnet som ir sa vanligt férekom-  vilka man ska anstilla eller ha anstillda och dessa “ritta” personer kommer
mande. En viktig tes i boken ir att ”get the right people on the bus and  att skapa 16nsamma vigar framait for ett foretag av det enkla skil —>
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TRANADE SALJARE SALJER MER

En person med kunskap om
nagot ar en person som kan
gora inom det omradet eller en
person som sjalv har observerat
ndgot. Allt annat &r att tro att
man vet nagot. Det ar bra att
kunna skilja pa de tva.

att de dr personer som ir kompetenta, intresserade och villiga att géra vad
som behdver goras. Kanske man skulle kunna siga att de har talang for att
vara affirsmdssiga?

Att vara affirsmissig 4r att ha formdgan att se och agera utifran vad som
dr bra for tvd parter, sitt eget foretag och den eller de kunder som foretaget
soker som sina kunder. Affirsmissighet 4r en mer ovanlig egenskap att
stota pd dn vad man kan tro, men den som ir det, dr i de flesta fall en
mycket uppskattad medarbetare som tillfor lika mycket som tio andra,
mindre affirsmissiga medarbetare.Virdet pa dessa personer ir siledes otro-
lig hogt och tink om alla medarbetarna i foretaget var affirsmissiga?

Utmaningen kommer di ett foretag vixer och blir storre. Att vid varje
ny rekrytering, hitta nigon som ir minst lika bra, eller dnnu bittre, in de
som redan arbetar dir, blir minst sagt utmanande. Over tid ir det dirfor
hogst troligt att ett foretags genomsnitt av medarbetare sjunker vad giller
affirsmissigheten och i hog grad av talang inom nigot speciellt omride.
Man kan dirfor pasta att det blir statistiskt omojligt over tid att bygga sitt
foretag, eller varfor inte sin avdelning, pa ren talang eller affirsmdssighet.
Over tid behdver andra aspekter tas i beaktning for att den affirsmissiga
fordelen ska bibehillas. Och hur gor man for att utveckla talangerna
till stjdrnor?

NASTA STEG

Det som egentligen ir intressant Over tid ar att, Sver en definierad ligsta-
niva, fd varje medarbetare att bli skickligare, taget sin genetiska begrinsning,
eller for att anvinda samma begrepp som ovan, sin talang. Det som slir oss
pa Adviser Partner ir hur mycket mer formaiga det finns att fa ur varje
person. Faktum 4r att vi aldrig triffat nigon, nigonsin, som vi ansett ha
agerat pd sin fulla formdga. Och kom ihdg att vi triffat och dagligen triffar
minga som ir extremt skickliga och kompetenta, dirom rider ingen
tvekan. Antagligen nigra av Sveriges skickligaste. Men ir det deras fulla
formaga eller finns det innu mer att himta?

Kring detta kan man alltid spekulera och poingen kanske ir: kan de
flesta bli dnnu skickligare i det de gor, eller om de agerar utifrin sin fulla
potential? Med pastiendet att itminstone en del medarbetare har
ytterligare formdga att utveckla, hur kan det goras pa ett sddant sitt si att vi
hela tiden har ritt personer pa bussen?

Denna friga har tva svar dir vi kommer att adressera det andra utav
dem. Det forsta svaret ir att ha en tydlig och kvalitetssikrad rekryterings-
process sd att varje person som slipps over vindbryggan inte ir fel person
pa bussen. Att sitta en sidan rekryteringsprocess har kommit att bli nigot
av ett signum for oss varfor vi liamnar det imnet for nu.

Det andra svaret dr att ha iging ett kontinuerligt lirande, for alla
funktioner som kan ha en direkt paverkan pad bolagets resultat. Ett sidant
lirande blir det som kan ge ett foretag en affirsmdssig fordel da varje
person, blir skickligare och skickligare och skickligare... Och vad kan sla
det dver tid, bade i det dagliga arbetet eller nir det giller att attrahera nya
formagor till foretaget?

www.adviser-partner.se | ADVISER PARTNER | 11
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HUR DET GORS

Utbildning har ett syfte allena: att ge hogre kompetens inom ett valt omrdde.
En person som ir kompetent ir en person som har kunskap, och kan fi
ur sig” kunskapen vid behov. Kompetens kan definieras som att: gora det
man gor medans man gor det. Hur listig 4n den meningen liter, si siger
den egentligen foljande: att vara "pa plats”, mentalt, nir du gor nigot,
innebir att du kan demonstrera den kunskap du har. Med tankarna pa
annat hall, for mycket i huvudet och allmint ofokuserad, si kan iven en
person med oidndlig kunskap i ett imne, inda misslyckas med sin uppgift.
Skillnaden mellan inkompetens och kompetens ligger 1 formagan att gora
det man gor. Medan man gor det.

En person med kunskap om nigot ir en person som kan gora inom det
omridet eller en person som sjilv har observerat nigot. Allt annat dr att
tro att man vet nagot, vilket saklart livet ir fullt av, men som fortfarande
inte 4r kunskap. Det ar bra att kunna skilja pa de tva.

For att f3 kunskap om ndgot behovs nigon aktiv handling. Erfarenhet
ar ett utmarkt sitt, kanske det bista sittet, men det finns inget motsats—
forhillande i att ocksa ha regelbunden utbildning, utbildning som syftar till
kunskap: formigan att gora eller observera.

Utbildning i sig bor bestd av tre delar for att ge maximal effekt. Det
innebir inte att utbildning inte kan vara effektiv med bara en av dessa tre
delar, men for maximal effekt ar det tre olika delar som behover balanseras
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beroende pa vad som utbildningen giller. Dessa tre saker ir: 1. Teori,
2. Trdaning och 3.Verifiering.

Om teorin bygger pa forstielse av ett amne utifrin definitioner, fun-
dament, derivat samt metodik, dir deltagaren fir den grundliggande
forstaelsen for att kunna gora i amnet, sd skulle trining kunna vara nigot
som ir fysiskt eller mentalt utmattande eller utmanande, med tydligt
syfte. Trining som inte ir utmattande ir knappast att se som trining. Att
ta en promenad, hur goda intentionerna in ir, ir knappast speciellt ut-
mattande for de flesta och kan darfor inte ses som trining utan mer som
rekreation.

Att trina t.ex. en siljare i nigot som inte ir utmattande eller
utmanande, fyller inte heller nigot storre behov utan trining behover ha
en viss svarighetsgrad for att individen ska bli bittre av triningen, inte
bara bibehalla tidigare formagor. Att trina nigon, efter det att teorin 4r
forstadd, ar en mycket viktig del for att utveckla formégan hos en indi-
vid. Ingen trining, efter det att teorin ir genomford, leder till sub-max-
imala resultat i bista fall.

Regelbunden trining verkar dirfor vara en aspekt av ett forvetag som ser
sin personal som affarsmdssig fordel. Oavsett talang, s vill vi att alla ska bli
bittre 6ver tid. Utan trining s kommer det inte att ske. Det kommer
knappast som nigon nyhet for de flesta men att veta ndgot eller att leva
efter det ir manga ginger inte samma sak tyvirr.



TRANADE SALJARE SALJER MER

Utbildning har ett syfte
allena: att ge hogre
kompetens inom ett
valt omrade.

Genom att ocksa verifiera kunskapen, den teoretiska och den praktiska,
s4 blir individerna som genomgir utbildningen mer intresserade av att lira
sig. Om detta finns det mycket evidens vilket gor att verifiering ir en
ytterligare viktig aspekt kring utbildning som ska ge resultat. Resultatet av
utbildning av sdljave blir, vitt genomford, en hogre och mer lonsam forsilj-
ning. Och hog och I6nsam forsiljning 4r ju nagot som ir sa viktigt, att
imnet konstant fortjinar hog uppmirksamhet.

Vad blir slutsatsen av ovanstiende resonemang? Att utveckla sin perso-
nal 6ver tid blir dirfOr ett sitt att se till att rdtt personer dr pda bussen och
produktiva i foretaget. Att utveckla sin personal ir viktigt for alla de som
bidrar till bolagets resultat, de mest talangfulla dir potentialen 4r snarast
odndlig och de mindre talangfulla som inte kommer att bli mer in
medelmattor utan utveckling, men som kan bli fantastiska medarbetare
med ritt kunskap och kompetens inom sitt omrade.

Den som ldser detta kan ldtt tro att vi skriver i egen sak, men kom
ihdg att Adviser Partner inte idr eller ndgonsin har wvarit, ett

utbildningsforetag. Vi hjilper vara kunder att 6ka sin forsiljning och ett
verktyg i vir verktygslida dr naturligtvis utbildning, men vi har fler
verktyg dn si. Vir uppmaning ir dock: ldat de anstillda nd en hogre
potential, fa en affdrsmdssig fordel!

TRANADE SALJARE SALIER MER

FAKTA

® Talang inom ett omrade kan variera hur mycket ® Kultur trumfar strategi, gor regelbunden utbildning
som helst mellan olika personer. till en del av bolagets kultur.
® Att leva pa att ha talangfull personal kan g4, ett tag. ® Regelbunden utbildning betyder just det, planera

N ; . for regelbundenheten pa arsbasis.
® Det finns inget botemedel mot slarvig rekrytering,

annat an att gora det ratt fran borjan. ® |ntern utbildning &r basen, extern part som utbildar

.. , . , R ar det som sker utdver den interna.
e Ratt personer, val utbildade, ar ett bolag i tillvéxt.

e Tréna i att trdna andra, se det som en tjanst eller
forméaga i sig.
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SUCCESS

Yvonne Eriksson | Svea Ekonomi AB

Svea Ekonomi AB
Jag har arbetat pd Svea Ekonomi i 13 dr med forsiljning och de senaste
3 dren som forsiljningschef inom affirsomradet Betallosningar for e-handel.

Under 2016 har vi arbetat tillsammans med Adviser Partner dir mal-
sittningen med samarbetet varit att skapa en framgingsrik siljkultur med
okad forsiljning som resultat.

Jag har sjilv erfarenhet fran flertalet utbildningar inom forsiljning och
det som utmirkt Adviser Partner 4r att de snabbt satt sig in i vir organisa-
tion och har forstitt vad vira utmaningar ir. Att jobba med sitt egna
material 4r absolut det bista och dir har Adviser gjort ett fantastiskt arbete.

Under den hir tiden har dven jag som forsiljningschef fatt ett enormt
stod vad det giller coachning, hur jag ska folja upp statistiker och vikten
av det. Parallellt har dven jag som forsiljningschef fatt stort stod av Fredrik
Alkell som har fungerat som en mentor vilket har varit till stor hjilp i
utvecklingen av mitt ledarskap!

Jag skulle litt rekommendera Adviser Partner till alla som vill lyckas
inom fOrsiljning och ledarskap!

Yvonne Eriksson
Svea Ekonomi AB

Forsiljningschef
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SUCCESS STORIES

STORIES

Mattias Séker | EMG

EMG

EMG — Educations.com Media Group AB ir ett siljdrivet bolag med
50 siljare och 4 000 utbildningsarrangorer frin hela virlden som kunder.
Vi hjilper bolag som Volvo, SEB och Skanska att hitta ritt utbildnings-
leverantorer. Sjilva har vi valt Adviser Partner som strategisk leverantor till
var interna Sales Academy. Forsiljning 4r en av vdra kirnkompetenser och
dirfor stiller vi vildigt hoga krav pi de som ska utbilda oss inom
forsiljning. Anledningen till att vi valt Adviser Partner ir for att de fOrstir
var affir, alltid levererar over forvintan och dessutom gor det pa engelska

som ir vart koncernsprik.

Mattias Saker
EMG
Co-Founder



“Greatness is not a function of circumstance.
Greatness, it turns out, is largely
a matter of conscious choice, and discipline.”

—Jim Collins, Good to Great: Why Some Companies Make the Leap... and Others Don't
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