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

>KONTAKT

JoNAS OLOFSSON

CEO,

Adviser Partner

TELEFON: +46 (0)8-555 675 00
BESOkSADRESs:  Cylindervdgen 15, 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

ATT VARA CHEF BETYDER
ATT HJALPA TILL
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En person hogt upp i ett féretag kan hjalpa fler personer pa daglig basis. Dina beslut paverkar fler

personer och har ett storre inflytande an vad personen under kan gdra. Att vara chef dr i sjalva verket

bara en biljett till att fa hjdlpa sa manga som mojligt. Anda kan chefen manga ganger vara svar att na

och utan svar ndr andra sdker det. Finns det ett missférstand av vad chefskapet egentligen innebdr?
TEXT: Jonas Olofsson

En forsiljningschef dr 1 de flesta fall en fOrsiljare som genom bra resultat

och gott omdéme erbjudits att gora karridr genom att kliva hégre upp 1

organisationen. Som forsiljningschet ’boar” manga in sig 1 det nya, egna

rummet och forvintar sig att siljarna gir ut och dra in affirer. Och gors

inte det maste siljaren tas bort och en ny férmaga rekryteras for att se om

denne har det som krivs for

A e / il édﬂei /  attsilja budget eller mer.

/ / Vad som litt gloms bort

%@Jfa /é&n/ éf@ma;jan @ff i att det latinska ordet for

“forsiljning” har sitt ur-

/744”“ ”0/ %7/45‘2 4%d¢¢”¢ sprung i de tvi orden sellan,

leverera och consilium, rid.

setuation e//e@/& f&a//am En forsiljningschef ir dir-

for chefen for ridgivning,

till sina siljare och har som jobb att ge service till dessa. Aven Manage-

ment, att styra ndgot, kan bist beskrivas som att “bry sig om hur det gir”

for sin personal. En Manager som inte orkar bry sig om hur det gir blir,
just det, en dalig chef.

S4 vad gor da en bra chef eller manager? En bra chef orkar, varje dag,

bry sig om sina siljare. En bra chef vet att genom att hjilpa sina siljare sa

blir han eller hon sjilv hjilpt. Att
ge hjilp kriver i forsta hand for-
midgan att lyssna och fOrsta silja-
rens situation eller problem. En
chef som ger rad utan att ta reda
pa hur situationen ser ut eller som
ir fixerad vid en 1dé som stindigt
ir 16sningen pd alla utmaningar,
oavsett utmaningens art, storlek
eller lingd, blir snart en person
som ingen ber om rad ifrin.

Och faktiskt, kiannetecknas
inte en bra siljare av en person
som lyssnar noggrant pd kunden

innan ritt 1dsning presenteras och
som loser kundens utmaningar
eller tillgodoser 6nskemal? Lat oss
hjilpa till in mer s att du som ir forsiljningschef verkligen far vara det
och inte bara ha titeln.

Kor sd det ryker!

/\

Jonas Olofsson

PS. Kom ihdg att du kan ladda ner tidigare
nummer av Affluence pd vir hemsida!
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Var i egen kontroll 6ver ditt
framtida uppnadda resultat.
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HUR MYCKET KODMMER
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Att veta hur mycket din grupp och dina respektive sdljare kommer att sdlja

redan innan det nya budgetaret har borjat alternativt kunna styra saljavdelningen

i ratt riktning under pagaende match - dr inte svart. Att ge dig sjdlv och dina sdljare
trygghet och sjdlvfértroende sa att ni kommer att na de uppsatta malen, innan och

under verksamhetsaret, dr vad varje sdljorganisation behdver. Sa hdr gér du!
TEXT: Fredrik Alkell

Hur mycket kan man silja egentligen under ett och samma ar? Fragan kan
tyckas ha manga olika svar, men ir 1 sjilva verket relativt enkel att besvara.
En del hivdar att det beror arbetsinsatsen, andra konjunkturliget, en tredje
svir vid sin hartass eller fyrklévern som han har 1 planboken.

Utan att redan nu siga vad som paverkar mest kan vi dtminstone se hur
det manga ganger gir till i landet Mellanmjélk. En budget tas fram, kom-
municeras och siljarna blir informerade och forvintas vara redo att kasta
sig ut och borja silja.

Siljarna 4 andra sidan, som fir budgeten tilldelad till sig, kan kinna att
den ir som ett tungt ok pd axlarna... Var ska alla pengarna komma ifrin
och hur ska detta gi till? Bist att sitta igdng for det verkar vara ett mél
133angt fram som ska uppnas, vilket 4 andra sidan innebir att det inte gor
sd mycket om borjan pa aret inte blir perfekt. Tur att vi har hela hosten
pa oss ocksa...

DEN VASENTLIGA FRAGAN

Hur kom den aktuella budgeten till? Vad byggde den pa for underlag? Ar
den en upprikning frin forra arets budget? Och i sidant fall, hur kom den
budgeten till? En idé om vad siljarna ska silja? Och vem hittade pa den
idén? Eller bygger budgeten pa hur mycket siljarna maste silja for att
ticka sina kostnader och bidra med ett &verskott till bolaget? Eller kom-
mer budgeten frin vad konkurrenterna gor och att konkurrenternas bud-
get dr var benchmark pi vad som gir att silja? Eller kommer budgeten
ifrin en ekonomi-gubbe som gillar att hitta p budgetar...?

Jag har sett alla ovanstiende varianter manga ginger. Utan att siga att
det dr fel att gdra som ovan, finns det fortfarande ett bittre sitt att gora det
pa, enligt vir erfarenhet pa Adviser Partner. Sillan ar fel helt fel men 3t~
minstone mindre ritt 4n ritt... En strivan de flesta minniskor har innan
de blir gamla och cyniska ir att det faktiskt gir att gora bittre och bittre.
Vi kan bara hilla med! Lit det bli en tanke att grabba tag i och aldrig
slippa taget om: Vi kan alltid bli och gora bittre!

GOR SA HAR ISTALLET
Virt forslag ir f6ljande: Var i egen kontroll 6ver ditt framtida upp-
nadda resultat.

Det dr grundtesen 1 hela det nistkommande resonemanget. Att vara 1
kontroll gor att chansen avsevirt okar att na dit du ska, samtidigt som en
person som har kontroll mar bittre under resans ging, in en person som
inte vet om han ska koka kaffe, boka kundbesok eller skriva offerter nir
han kommer in pd kontoret. En sak ir helt siker: Om du inte 4r i kon-
troll 6ver ett omrade sd ir du garanterat ur kontroll i det omridet...
c’est la vie!

Att ha kontroll 6kar, helt automatiskt, din och dina saljares vilja att ta
ansvar for att budgeten ska nas. For visst ar det s, att om du inte kidnner att
du dr i kontroll 6ver vad som sker, s 4r det valdigt svart att ta ansvar for
resultatet? Och det motsatta dr precis lika sant: Nir du ar i kontroll dver,
sdg din forsiljning, s3 dr det litt att forutsiga vad du ska silja och ocksa ta
ansvar for att det blir si.
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S4, lit oss etablera att vi ska vara i kontroll di det visentligt Skar
chansen att uppna det vi uppsatt oss att gora samtidigt som det far oss att
ma bittre.

VAD VI GOR FORST

Det vi behover ir det forsta verkliga arbetsmomentet som vi kan kon-
trollera och som ritt utfort kommer att leda oss till forsiljningen. Inte det
mest avancerade, inte det som vi nistan kan kontrollera, utan nagot enkelt
inom ramen f6r vir hundraprocentiga kontroll. Ju mer kontrollerbart
detta nagot ir, ju storre chans dr det att just det kommer att leda oss ritt
forsiljningsmassigt. Ju enklare detta nigot 4r, ju storre chans att vi kan
praktiskt anvinda oss av det under hela aret.

En definition pa kontroll ir: Férutsdgbar fordndring. Si, om vi
kontrollerar si kan vi forutsiga nista steg. Det gor samtidigt att motsatsen
till kontroll 4r 6verraskning. Den som stindigt Sverraskas av sin forsilj-
ning och hur det gir, ir till stor del ur kontroll.

Forsta steget i att sitta ritt budget blir darfor att gora nedanstiende Sv-
ning for att skapa ett korrekt underlag for observation, for att pa si sitt
kunna bedoma ratt handling. Under aret kommer vi att utféra den
handlingen och dessa tre steg, ir som minga av er redan vet, formeln for
Management eller pa ren svenska: Att styra nagot eftektivt.
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Att skapa ritt observation kriver dirfor lite fakta frin forra drets for-
siljning, ta dirfor fram foljande tre statistiker som siljarna hade forra dret:
* Forsiljning i antalet kronor
+ Antalet affirer
* Antalet kundbesok (exemplet utgar frin en filtsiljare men samma be-

rikning kan siklart goras pa en telefonsiljare om antalet kundbesok

byts ut till antal samtal till ritt person).

Ur detta fir vi foljande tva nyckelstatistiker, dir nyckelstatistik definieras
som ett kvalitetsvirde:

*  Medelaffiren (Forsiljning i kr/Antalet affirer)

* Avslutsprocent (Antalet affirer/Antal kundbesok).

Lit oss for diskussionens skull skulle pasta att Medelaffiren var 56.350 kr
och Avslutsprocenten 22 %.

DEN SAKNADE BESTANDSDELEN - AKTIVITETSNIVAN

Det vi saknar nu dr... hur manga kundbesok kan siljkiren gora? Inte vad
de gor idag, vilket troligtvis 4ar firre 4n vad som ir onskvirt om vi fir
referera till alla de forsaljningschefer vi triffar, utan vad kan de gora, pd
riktigt, om alla tar 1 och slutar sl6sa bort sin tid? Jag kommer nedan att ge



nigra forslag pd hur antalet kundbesok kan 6ka frin nuvarande nivd, men
en sak 1 taget.

Lit siga att 8 kundbesdk per vecka och siljare ir ett bra mil. 8 kund-
besok per vecka, dr helt klart mer 4n vad minga siljare gor men det ir
ocksi ett hogst modest tal inom alla branscher, for alla typer av siljare. Lit
ingen lura dig att tro annat.

Med 8 kundbesdk per vecka och 7 siljare som arbetar i snitt 44 veckor
Over dret, for att rikna bort semester, klimdagar och annat som kan sitta
kippar i hjulet si blir berikningen som foljer: 8 moten x 7 siljare x 44
veckor x 22 % i Avslutsprocent x 56.350 kr i Medelaffiren = 30,5 miljoner
i forsiljning Sver dret.

S4, arets budget, framriknad pa verkliga siffror dir varje siljare bidrar 4r
nu tydlig och kan enkelt forklaras eller siljas in till siljkaren.

Inte nog med det, plotsligt ar hela forsiljningen i vira egna hinder! S3
linge vi kan genomfora 8 kundbesok per vecka i snitt, vilket 4r nagot vi i
hogsta grad sjalva paverkar, s kommer forsiljningen att komma till oss!

Viktigt 4r ocksa att forstd att det inte finns nigot motsatsforhillande
mellan kvalitet, i det hir fallet hur kundbesoken genomfors och volymen
pa det som utfors, i det hir fallet antalet kundbesok. Minga forsoker skapa
ett falskt motsatsforhillande mellan volym och kvalitet dvs. att kvaliteten

av ndgon anledning skulle sjunka vid hoga volymer. Faktum ir att det

i

“Att skapa rdtt obser

=

statistik fran tidigare ars forsaljning.

motsatta dr an mer sant: Ur hog volym eller hog aktivitetsnivd skapas hog
kvalitet, dvs. hur motena genomfors.

Om nigon skulle tvivla pa detta si 13t foljande tvd exempel fortydliga
resonemanget:

1. En siljare som ir extremt vass och siljer pa allt som ror sig, men som av
nigon anledning spenderar sin tid pd kontoret hela dagarna kommer
att ha svart att bibehilla sin hoga kvalitet eftersom personen inte till-
rickligt ofta befinner sig 1 “match-situation”.

2. En siljare med ligre kvalitet pa sina moten som triffar manga potenti-
ella kunder, kommer av att ha genomfort sin stora mingd besdk, bli
bittre pa att genomfora besoken.

Mer tydligt: Genom att frekvent dva sig pa ett moment blir kvaliteten pa
det momentet hogre. Jag tror fler 4n en person kan skriva under pa ovan-
stdende och detta ir ndgot som siljarna bor forsta, speciellt i de siljkdrer
dir den falska idén om ett motsatsforhallande mellan volym och kvalitet
slagit rot.

VAD VI LAR 0SS AV DETTA EXEMPEL
Detta illustrerar med stor tydlighet vikten av att ha koll pa siljarnas och

avdelningens statistik for att med den som underlag, kunna géra —>

www.adviser-partner.se | ADVISER PARTNER | 7



AFFLUENCE,l 427

relevanta beddmningar och p4 sd sitt rikna ut ritt handling. Utan att varje
vecka, dr ut och dr in, ta och registrera nigra fundamentala huvud-, under-
och nyckelstatistiker sa 4r vi till stor del blinda for vad som pagar.
Statistikens uppgift ar att skapa ett tydligt underlag t6r observation om
vad som sker. Nir en person med snabbhet och tydlighet ser vad som pa-
gar, utan att behova gissa eller tro en massa saker blir beslutet om vad nista

steg 4r, enkelt och har hog triffsikerhet.

ATT GKA ANTALET KUNDBESOK FOR EN SALJKAR

Nir antalet kundbesdk ir ligre 4n vad som Onskas sa beror det vanligtvis

pa tvd saker:

 Siljarna har svart att planera sina kalendrar vartér mycket virdefull tid
slésas bort.

* Siljarna har inget manus for vare sig bokningssamtalet och nistan in
virre, inget manus for att hantera de 5-10 vanligaste invindningar de

far pa telefon.

Punkt tvd 4r en ren kunskapsfriga och hanteras lampligast genom utbild-
ning, trining och drillning. Vi dterkommer 1 ett annat nummer av Afflu-
ence om hur det gors mest effektivt.

Nir det giller punkt ett 4r det en mycket enkel sak att korrigera. Inte
nodvindigtvis det populdraste att gora for en siljkar, inte nédvindigtvis
det mest sexiga eller inte heller nddvindigtvis det mest avancerade man
kan gora men det fungerar varje gang!

HEMLIGHETEN MED ATT OKA ANTALET BOKADE MOTEN
Hemligheten ir att Srsta f6ljande: Saker och ting som siljare tycker 4r kul,

NA RESULTAT - INNAN ARET AR SLUT

FAKTA

e En rdtt satt, utmanande budget 6kar sdljarnas
motivation

® En budget som ser overklig ut att na drdnerar sdljarna
pa energi

e En budget som har en aktivitetsniva som grund blir
mer verklig och nabar

e En hog aktivitetsniva dkar moralen i gruppen

e Det dr mycket svart att sdlja mer an de som dr ute
mest hos kunderna
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hinner de med, av bara farten. Saker och ting som siljare inte tycker ir kul
hamnar litt sist 1 kon, med en attityd av “’det dir tar jag tag 1 imorgon...”

Eftersom motesbokning mer ofta in sillan anses som en mindre rolig
aktivitet sd innebir det att detta ir ett omrade dir vi behdver vara extra
disciplinerade. Roliga saker kriver sillan niagon vidare disciplin for att
genomfora. Kinns det bekant?

Hur gor vi for att 6ka disciplinen sd att ritt antal moten bokas? Jo,
genom att ldsa en eller flera fasta tider i siljarnas kalender dir de bara
bokar maoten. Inte letar prospekt, inte skriver offerter, inte spelar pingis
for att ndamna ndgra aktiviteter som inte ska ske pd dessa inbokade tider.
Istillet gors en sak allena: Moten bokas! Denna tid bor vara samma, vecka
ut och vecka in, allt for att minska risken att motesbokningen hamnar sist
i kon igen, eller dn virre, inte blir av under nigra veckor.

Ju fler siljare som bokar pd samma tid, ju storre chans dr att det blir
gjort och att aktiviteten fortloper over tid. Om alla siljare, vid samma
tillfillen bokar moten, varje vecka, sa kommer antalet besok g3 upp och
dtminstone bli 8 genomforda méten per vecka for de flesta siljare och
branscher.

Kom ihag: Enkla saker fungerar langre in komplicerade. Enklare 4n si
hir blir det inte.Vart forslag: Prova detta redan idag!

TILL SIST

Att kunna berikna fSrsiljningen genom att ge sig sjilv och siljarna kontroll
Sver vad som ska genomfGras, i bista fall genom att sjilv paverka den forsta
tydliga aktiviteten som leder till forsiljning, skapar sjilviortroende, forsti-
else for att det gar och ett littare sinne for alla inblandade. Denna metod

har fungerat i decennier och vi tror att den ir lika relevant idag som da.

e Visa for saljarna hur du kommit fram till budgeten

e Folj upp budgeten atminstone manadsvis och helst
veckovis

® \/ar beredd att korrigera eller fordndra aktivitetsnivan
under aret om sa kravs

e Var tydlig och 6ppen med hur varje sdljare ligger till,
bade vad gdller forsdljning samt aktivitet

e Lat inte nagon "opinion-leader” fa driva tesen att
volym star i kontrast till kvalitet
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FEM SKAL TILL
VARFOR DU INTE V
ALLA AFFARE

NNER
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Tank om forsaljning var en av de enklaste sakerna en person kunde lara sig

och utféra regelbundet med hoga resultat. Tank om skalen till alla "nej, jag vill inte képa”

fran kunder var enkla att forsta och faktiskt gick att hantera redan innan kunden sa dem.

Tank om det fanns nagra sma enkla saker som fick antalet "nej” fran kunder att ndstan upphéra

och antalet "ja, jag vill képa av dig” att dka lavinartat. Och tank, allt detta finns faktiskt!

TEXT: Henrik Henriksson

En bra siljare har minga ginger en avslutsprocent, dvs. antalet kundbesok
eller ringda samtal till ritt person dividerat med antalet order, nigonstans
frin 20-60 procent beroende pi bransch och produkt. Aven om varje
bransch har sin speciella logik att ta hinsyn till s3 4r en siljare med en av-
slutsprocent pa 50 procent troligtvis en hogpresterare i sin bransch.

Samtidigt innebir detta att en av tvd kunder faktiskt tackar nej och
utan att fastna 1 "hur hog avslutsprocent en toppsiljare har” si giller det
hir for samtliga siljare: Fa saker dr mer virdefulla dn att faktiskt pa
riktigt kunna 6ka sin avslutsprocent, giarna rejalt!

Det finns mycket nytt att lira for att kunna 6ka sin avslutsprocent men
det enklast dr faktiskt att forstd varfor kunden inte koper av din siljkar.
Faktum ir att det finns fem skil till samtliga affirer som siljarna inte silde
till forra veckan. Samma fem ir de skil varfor de inte salde till alla kunder
forra minaden... eller forra dret.

S4, nir du forstdr vilka dessa fem skil dr, kan du lira dina siljare att enkelt
hantera dem, en efter en och pa sa sitt skjuta er forsaljning uppat med en sidan
kraft att andra inte fOrstdr vad som hinder.Vi ska dopa din siljkir, helt legalt!

DE FEM SKALEN TILL ALLA NE)
Kan det vara sa enkelt att alla nej frin en kund kan trattas ner till fem

enkla skal?
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JA!
S4 enkelt ir det faktiskt. Ar du beredd for hir kommer de:

1. Inte tillrickligt bra relation med beslutsfattaren eller den ansvarige for
inkopet.

2. Inte tillricklig kunskap om kundens nuvarande prisnivid, budget eller
hur kunden fir fram pengar till inképet. Dvs. kundens ’planbok” ir
till stor del okind for siljaren.

3. Ingen Gverenskommelse med kunden om nir ett beslut ska fattas
alternativt niar exakt kunden behover leverans eller installation.

4. Inte korrekt information om hur kundens beslutsprocess gir till och
om det finns ytterligare beslutsfattare eller indirekta paverkare av be-

slutet.

5. Din 16sning gor det mojligtvis bra for kunden men inte sikert béattre
in vad han har idag alternativt vad konkurrenterna erbjuder!

Dessa fem skil ticker in dtminstone 99 procent av varfor en kund inte
koper av dig. Det kan sikert finnas nagot skil utover detta, kanske en
meteorit slagit ned i kundens kontor, kanske kunden utan forvarning gir
1 konkurs mitt under siljcykeln eller varfor inte att kunden flytt till Thailand
med en viska pengar som inte ir hans. Men dessa 1 procent ir si



FEM SKAL

Kan det vara sa enkelt att alla nej fran en
kund kan trattas ner till fem enkla skal?
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ovanliga att vi inte ens behdver bry oss om dem. Den som stinger 99 pro-

cent av sina affirer fir nog 4nda ses som en ritt framgangsrik forsiljare. ..

OVNING - IDENTIFIERA SKALEN OVAN

Om du och din siljkir gir 6ver de faktiska “nej-tack” som ni fatt sista
mianaden si kommer ni se att ni kan hitta samtliga (OK, 99 procent it-
minstone) av skilen 1 ovanstiende fem skil. Vart forslag 4r att du som
forsiljningschet gor den Gvningen med dina siljare for att géra det verk-
ligt for dem att det faktiskt dr pa det har sittet!

Nir detta blir verkligt for siljkiren kommer deras forstielse for att
detta faktiskt kan hanteras bli tydligt. Och ett identifierat problem ir steg
ett till en framgingsrik 16sning av problemet.

S4,1at sdljarna, var for sig gd over sina “tappade affirer”. Lit dem be-
ritta vilket av skilen ovan, och det ir inte helt ovanligt att flera av dessa
skil giller for en och samma kund, som gjorde att de forlorade affiren.
Lat detta sjunka in och bli helt verkligt for din siljkir. Nu, nir 6v-
ningen ir gjord ir siljarna redo for nista steg: Hur undviker vi detta
framover?

INGA MER NEJ-TACK, SA GGR DU

Att relationen spelar stor roll for vilket foretag kunden viljer vid sitt inkop
ir knappast nigon hemlighet men att det spelar sa pass stor roll som det
gOr, 4r mindre kint.

Foljande sanning giller 4n i dag: Om kunden inte tycker om siljaren
sa blir det garanterat ingen affir. Om kunden tycker om siljaren sa finns
det en chans att de kan gora affirer ihop. Den siljare som kunden tycker
biast om fir alltid en extra chans till affiren.

Vad innebir det hir? Att du inte kan ligga for mycket tid och kraft pa
att skapa en mycket bra relation med dina potentiella kunder. Det ir vik-
tigare 4n de mesta i siljprocessen. Utan relationen, ingen affir. Om siljaren
blev vin med sina kunder, hur mycket skulle han silja da?

De tre skilen som giller tid-pengar-beslutsprocess ir samtliga skil
som den skicklige siljaren tankar av sin kund under Behovsanalysen.Vi har
valt att kalla denna kategori frigor for Beslutsfragor di de alla helt avgor
om ett positivt beslut kommer att ske eller ¢j. Siljaren som inte har koll pa
sina Beslutsfragor lever pa linad tid.

Sjalvklart kan en kund kopa av dig eller dina siljare utan att siljaren
kommit Gverens om nir i tiden ett beslut ska tas, utan att siljaren vet kun-
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dens ekonomiska forutsittning och utan att beslutsfattare ir kinda och att
en relation med denne eller dem finns. Men tink sjilv vad forsiljnings-
resultatet skulle bli nir dina siljare vet dessa saker!

Hur det ska vara: Din siljare dr dverens om ett datum for beslut och
ett mote ir inbokat 1 kundens kalender nir ni ska ses och siga ”ja eller nej”
till varandra. Han eller hon har bra kontakt och relation med bida, 1 det
hir hypotetiska fallet, beslutsfattarna hos kunden och inte nog med det,
saljaren vet vilka pengar kunden har for investeringen och vad denne be-
hover gora internt for att {3 fram pengarna. Denna §kade kontroll som
siljaren har pa sina affirer fullstindigt skjuter forsiljningen
uppat! Ingen magi, bara sunt fornuft och korrekt forsiljning.

Virt forslag: Trina dina siljare i att ta reda pa dessa tre skil i sina Be-
hovsanalyser! Hjilp dem ta fram frigor som tar fram svaren pa de tre Be-
slutsfrigorna och trina dem sedan om och om och om och om igen tills
saljarna kan stilla frigorna och verkligen 3 svar pd dem. Hir giller trining
i volym for att fi perfekt resultat (se girna Affluence # 6 som diskuterade
hur Behovsanalystrining bist genomfors, finns for nedladdning pd var
hemsida).

Till sist: Ingen képer nagot om det inte blir béttre att ha an att
inte ha! Ingen. Nigonsin. Att nigot dr “bra” ir pa tok for daligt. Det
madste vara battre in nuvarande 18sning och konkurrenter. Och vad som
ir “battre” for en kund kanske inte 4r samma bittre” som en annan kund
ir intresserad av. Men béttre maste det bli!

Inte helt dverraskande skapas ett intresse hos en kund f6r nigot som
kan bli bittre i Behovsanalysen. Behovsanalysens uppgift ir att skapa
ett intresse hos kunden som siljaren sedan kan silja in for att en

dverenskommelse parterna emellan ska nis.

ENKLARE AR BATTRE OCH GAMLA SANNINGAR AR SANNA
Sammantaget kan vi konstatera att affirer fSrloras 1 bérjan pa siljcykeln
och inte 1 slutet. Att bygga relation, skapa intresse hos kunden samt kvali-
ficera kunden genom Beslutsfrigorna sker alltid 1 borjan pa en siljcykel.
Alla de problem, svirigheter eller faktiskt forlorade affirer ni har haft
kommer ifrdn det dina siljare missade 1 borjan av siljcykeln.

Vigen till en mycket hog avslutsprocent heter Forstielse for Problemet
och Trining av Losningen. Ge dina siljare en ny, hog avslutsprocent redan

nu, det fortjanar ni alla!



SALJSPEL

FAKTA

e Kundens skdl till att inte kopa dr begrdnsade

e Skdlen kan lata olika men kan begrdnsas till fem
stycken

e Utan att forsta varfér kunden inte kdper dr det svart
att hantera det

e Att kunna hantera de fem skalen till "nej-tack” skjuter
férsdljningen uppat

e Det finns inget skal till att inte agera med tanke pa
vad du nu vet

FEM SKAL

Inga fler nej!

® En bra relation byggs av tre fundament: Kommunika-
tion - Verklighet - Affinitet

e Med Kommunikation menar vi att faktiskt kommuni-
cera med motparten

® Med Verklighet menar vi att man delar samma verk-
lighet om saker och idéer

e Med Affinitet menar vi en positiv kansla for varandra

e Trdna och trana igen pa att gdra bra Behavsanalyser.
Mer dr battre.
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SUCCESS

Anders Sonefors | Intelecom Sweden AB

Intelecom Sweden AB

En stark produkt, en forinderlig bransch och explosionen av molnbase-
rade tjinster kriver nya och strukturerade tag pd forsiljningsavdelningen.
Som en av Sveriges ledande leverantdrer av molnbaserade Contact
Centerlosningar miste Intelecom vara nira sina kunder och bygga ling-
siktigt fortroende.

Utmaningarna ir manga inom l6sningsforsiljning och tillvigagingssitt
och siljcykel varierar.

Adviser Partner utbildar och kompetenssikrar Intelecom Sveriges silj-
kar pa kontinuerlig basis och tillsammans bygger vi ett professionellt fore-
tag med kunden i fokus. Adviser Partner har gett oss de verktyg som vi
behover inom forsiljning och management for att standigt 6ka var forsilj-
ning med mycket goda resultat. Hoga krav pa kvalitet genomsyrar hela
organisationen med borjan hos vira siljare.

Anders Sonefors
Intelecom Sweden AB
Forsaljningschef
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SUCCESS STORIES

STORIES

Richard Kendrick | Qbranch AB

Qbranch

Att regelbundet anvinda sig utav siljtraning ir ett maste for att skapa en
toppresterande och inspirerad siljorganisation. Min erfarenhet ir att vi nir
bist resultat nir vi jobbar med en partner som ir specialist pa siljtraning.
D34 Qbranch arbetar med savil produkter, outsourcing & specialistkon-
sulter sd skiljer sig véra siljprocesser at en hel del. Jag 4dr imponerad &ver
hur Adviser Partner genomforde dessa utbildningar, man forstod direkt
vara olika siljprocesser, sig forbattringsmojligheter i dessa och skapade en
samsyn inom siljkiren kring det som fakiskt ger oss effekten “okad for-
siljning. Jag 4r mycket nojd med den positiva effekt och det resultat som

utbildningarna har givit oss.
Richard Kendrick
Qbranch AB
Manager Competence & Solutions



"The greater danger for most of us is not that our aim is
too high and we miss it, but that it is too low and we hit it."

- Michelangelo, 1475-1564 - skulptor, arkitekt, malare, poet
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Folj oss pa Facebook
sa far du tips och rad om hur
du okar din férsdljning.

Facebook.com/adviserpartner

ADVISER PARTNER
Besodksadress Cylindervagen 15 Postadress Box 1252, 131 28 Nacka Strand
Tel. 08 - 555 675 00 e-mail info@adviser-partner.se
www.adviser-partner.se



