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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.
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FAKTA <AFFLUENCE

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

ATT SALJA PRODUKTEN

ELLER FORDELEN

MED PRODUKTEN

e %&/a m7 ‘/ph/pia/a//f&%iﬁ/ai?

Jag ldrde mig en gang att inte prata sa mycket om vad produkten har for egenskaper

utan att mer prata om vad dessa egenskaper gjorde fér kunden. Pa min tid fick vi alla junior-saljare

ldra oss skillnaden mellan en produkts fakta, en produkts nytta och en produkts férdelar.

Ldnge trodde jag att alla férstod detta men 20 ar senare verkar det vara mer ovanligt an vanligt

att traffa pa nagon som kan identifiera sin egen produkts dkta férdelar.
TEXT: Jonas Olofsson

Att ha en bra produkt eller tjanst ir inte nddviandigtvis mycket att skryta
med. Missforsta mig ritt: Alla ska vara stolta 6ver sin produkt eller
tjanst. En siljare som ser ner pa sin egen produkt eller tjanst blir en ”con-
man’ som fors6ker fi andra att kdpa nagot han eller hon sjilv aldrig skulle
kunna tinka sig kopa 1 samma situation som den potentiella kunden be-
finner sig 1. Att ens vilja silja

e 4&”0/4‘/&&,& nigot man sjilv inte tror pd si-

ger en hel del om siljaren som

person och nigot som verkar

wlidicy silva /wﬁ/ém
wtar alltid vad éﬂ/&/en

%@ ﬂfﬂﬂ/’&ﬂ%&/f&%,

vara vildigt sant ar: ’Det for-
sta kdnnetecknet pa en bra
séljare dr en person som har
vett nog att vilja ut en bra
produkt att silja>.

Att diremot tro att produkten (eller tjansten, vidare kallar jag bada for
“produkt”) tack vare sin produktspecifikation ska vara av sidan art att den
“sdljer sig sjalv” r ndgot helt annat. Det finns sa minga bra produkter dir
ute att vilja pd for en potentiell kund att en bra produkt, litt drunknar i
havet av andra bra produkter och tjinster. Kom ihdg, det ir inte att det

saknas bra produkter som gor att
kunden inte kdper. Diremot ir
det omvinda mer sant: Det finns
sa manga bra produkter att vilja
pa att kunden har svart att fatta
bra beslut.

Sluta silja din produkt och
borja silj fordelen som produk-
ten ger kunden. En kund koper
aldrig sjilva produkten utan all-
tid vad kunden far utav produk-
ten.Vilket resultat ger produkten?
S4, kan du exakt definiera vilka
fordelar dina kunder far av era

produkter eller tjanster? Kan dina

siljare det? Vir erfarenhet dr att

firre in 20 procent av siljarna vi

traffar kan beritta for oss, nir vi frigar dem, vilka dkta fordelar deras
produkter har. Hir finns en stor potential till 6kad forsiljning.

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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HARD SELL THE RIGHT WAY

_@a%@ %iJQ%//&%é@ weer 00//9/2 /&/f %yﬁ /é&%ﬁ/&

Att fler unga mdnniskor vill jobba med marknadsféring &n forsaljning

ar knappast nagon nyhet. Bara tanken pa att salja far till och med en del saljare
att bli latt illamaende och rddslan for att vara for pushig och ga-paig verkar mer skrammande

an att salja sa mycket som man forvantas gora. Chefens besvikelse for att resultatet inte blev

vad det skulle bli verkar vara ett mindre hot dn att utmalas som Den Pushiga Sdljaren.
Den svenska mentaliteten kan verkligen géra sig pamind pa hégt och lagt...
TEXT: Jonas Olofsson

Tycker du om Hard Sell? De flesta som tinker pa begreppet Hard Sell eller
hor det nimnas verkar se framfor sig en dammsugsforsiljare som utan
forvarning kor in foten 1 dorren hos en Gverraskad ligenhetsinnehavare
och direfter med rastyrka binder upp dorren, for att 1 nista 6gonblick med
kroppen som murbricka tringa sig in i ligenheten, samtidigt som damm-
sugaren rullas in och startas upp...

Eller varfor inte en scen ur den klassiska siljfilmen “Boiler Room” dir
unga Sales Reps eldas upp infor dagens telefonforsiljning. Dir uppgiften
ir att silja in virdelosa aktier till intet ont anande personer. Dir Gverpriset
pa den nistan virdelosa aktien innebir en enorm provision till siljaren...
och nir kunden siger nej trings denne in i ett mentalt horn tills han inte
orkar virja sig lingre utan koper, med ett litet hopp ndgonstans om att
kopet kan bli hans pensionsvinst... visst maste det vara Hard Sell?

Nej, inget av ovanstiende har nigonting som helst med Hard Sell att
gora. Ovanstdende ar diremot ett fint exempel pd Crush Sell. Crush Sell,
som dr en siljmetodik som en del siljare har fattat tycke for, handlar om att
med si lite hjirta som mojligt for kunden och dennes situation, bara
“trycka in” en produkt eller 16sning som siljaren sjilv aldrig skulle kdpa i
kundens situation.

Crush Sell handlar om att med ren kraft och noll empati och forstaelse,
fi en annan person att kdpa nigot, som personen inte vill ha. Nir en per-
son anvinder sig av Crush Sell s ir sanningen om produkten och vad
produkten ska gora for kunden av 1ag vikt, du ar plotsligt fri som siljare
att hitta pd och gora vad som helst, si linge kunden skriver under den

streckade raden lingst ner...
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Crush Sell har vildigt lite med forsiljning att gora, om ens nigot.
Crush Sell ir for den oskicklige siljaren utan moral eller forstielse for
andra minniskor. Crush Sell ger siljare daligt rykte och det inte utan orsak.

Crush Sell ar inget vi rekommenderar.

VAD AR HARD SELL

S4, vad ar di Hard Sell, om det inte ar Crush Sell? Hard Sell ar det onsk-
virda sittet att silja. Hard Sell dr ritt forstitt och anvint en siker vig till
hog forsiljning och utan Hard Sell kan en siljare bara na en del av sin
totala potential.

Till att bérja med bor man fOrstd sjilva essensen av vad Hard Sell ar.
Ordet "hard” betyder som vi alla vet “hird” men anvinds i Hard Sell pd
samma sitt som t.ex. i uttrycket “han jobbade hart”, eller ’han ir en hart
tranande idrottsman”, eller varfor inte “hans harda arbete gav resultat”.

Ordet hard indikerar hir en person som inte ger upp i forsta taget, en
person som obevekligt och med lite uppmirksamhet pa sig sjalv kor pa
med ett tydligt mél i sikte. En persons vars harda arbete ger resultat in-
dikerar en individ som gor mer 4n vad andra skulle ha orkat gora i samma
situation och som trots hinder, invindningar, motstind och andra saker
som faktiskt dyker upp pa vigen mot ett stort mal, inte 1iter sig stoppas.
A Hard Worker och Hard Sell har manga likheter.

Att vara “hard” 1 sin forsiljning innebir att din synpunkt som forsiljare
ar foljande: ”Jag som siljare avgdr vem som fir kopa och inte fir kdpa vira
produkter. I det hir fallet har jag gjort en bedomning att kunden vinner
pa att ha min produkt. Jag siljer nigot som jag sjilv skulle ha



HARD SELL THE RIGHT WAY

Ordet hard indikerar hdr en person
som inte ger upp i forsta taget

i\

M ) IEEE S se | ADVISER PARTNER | 5
R\



AFFLUENCE,| 4% 8

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




HARD SELL THE RIGHT WAY

kopt i samma situation som kunden just nu ir i. Eftersom jag tror pd min
Var alltid intresserad av att hjdlpa kunden. produkt, vad den gor for kunden och att kunden behéver detta, eftersom
det dr bittre for kunden att ha 4n att inte ha min produkt, s maste jag vara
oresonabel infor kundens invindningar och argument.”

Att vara oresonabel kan lita som en nigot fyrkantig instillning men
betink foljande: En person som ir resonabel 4r en person som kdper andra
personers “reasons” (se ursprunget till ordet reasonable). Att vara oreso-
nabel innebir det motsatta: Att ’sla igenom” hinder och motstind nir
kunden kommer med falska invindningar och att tillsammans med kun-
den 16sa de dkta invindningar som kan dyka upp under resans ging.

Behover man vara “hard” for att lyckas med detta? Sikert som amen i

an, som att enbenta ankor simmar 1 cirklar och att du kinner igen en
kyrk: tt enbenta ank kl h att du k g
politiker som ljuger pi att han éppnar munnen. Att vara hard, nir du
gjort bedomningen att kunden fir det bittre tack vare din produkt, 4r en
forutsiattning for att lyckas med detta gang pa gang.

THE MAGIC SCALE OF SELLING

Den andra delen av Hard Sell kommer frin siljarens formdiga att alltid
kunna bibehalla sitt genuina intresse for kunden och dennes situation. En
siljare bor alltid vara starkt intresserad av att hjdlpa kunden till ritt 16s-
ning. Nyckeln till att forstd detta ir ett verktyg som oOkar siljarens for-
stielse for vilken mental nivd som krivs for att bli en framgingsrik topp-
siljare. En som har fullt av ndjda kunder som resultat av sitt arbete.

Verktyget ir The Magic Scale of Selling.

Att vara intresserad av kunden, ir som forsiljare dr den hogsta nivin av
fem som en siljare, men dven en kund, kan genomga under en siljcykel.
Alla siljare och alla kunder kommer att ha en position pa skalan, som
presenteras nedan, under siljcykelns ging. Och troligtvis kommer den
siljare som inte 4r medveten om detta mentala fenomen att rora sig upp
och ner pa skalan vid olika givna tidpunkter.

Att kunden kommer rora pa sig pa skalan 4r det ingen tvekan om. En
siljare med forméga att observera sin kund kommer snabbt se pi vilken
nivd denne befinner sig och tack vare detta, justera vilket siljtekniskt
moment han behéver anvinda sig av for att komma vidare.

I den hir artikeln kommer vi anvinda The Magic Scale of Selling en-
bart fOr att titta pd vilka olika mentala nivier som siljaren kan befinna sig
pa, inte kunden.

Nivierna, frin den bista att vara pd dir forsiljningen 4r konstant hog,
till den ligsta dir ingen forsiljning 4r majlig ar:

1. Intresse

2. Onska

3. Patvinga

4. Hindra

5. Vill inte veta

Detta ir The Magic Scale of Selling. Studera nivierna noggrant nedan.

INTRESSE AR DEN ENDA ANVANDBARA NIVAN

Enkelt uttryckt: Var alltid intresserad av att hjalpa kunden. Oavsett
kundens reaktion, pdhitt och beteende si var fortsatt intresserad av att
hjilpa kunden. Det ir allt du behover tinka pa. —>
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Nir siljaren “tappar” sitt intresse for kunden si faller siljaren ner en
mental position och hamnar i ett lige som bist kan beskrivas som 6nska.
Siljaren Onskar att fa sdlja. Inte nddvindigtvis for att kunden ska fi det
bittre, utan mer troligt for en rad andra orsaker som inte har si mycket att
gora med om det blir bittre f6r kunden eller ej. For att fi sin provision, tor
att nd sin budget, for att inte hamna sist, for att ndimna nagra skil till att en
person kan Onska sig forsiljning nir affirerna inte kommer i tid. Nir du
Onskar affirer blir du som siljare med reaktiv 4n aktiv gentemot kunden.
Att vara reaktiv ir alltid fel vig att gi.

Kan det bli 4n virre? Ja, en siljare som inte fir in sina affirer genom att
onska att kunden koper, kan 1 brist pd annat falla ner ytterligare ett mentalt
steg och hamna pa patvinga.

Pitvinga ir en mental nivd dir kundens bista inte lingre avgdr om
saljaren vill silja eller ej. Med ren fysisk kraft forsoker siljaren nu tvinga
in affiren” och plotsligt har vi det beteende som vi minst av allt vill se:
Crush Sell. Crush Sell skapar sillan dterkdpande kunder och de foretag
som Onskar bygga en storre kundstock bor kontrollera att siljarna inte
anvinder sig av den hir auktoritira varianten av forsiljning.

Som den observanta ldsaren redan riknat ut har vi dock tva riktigt
daliga mentala nivier kvar hos en forsiljare som nu héller pa att “forlora
spelet”. En siljare som mentalt befinner sig pd nivin hindra har nu intro-
verterat si kraftigt att siljaren hindrar kunden p3 olika sitt frin att handla.
Siljaren gor, undermedvetet, det sd svart for kunden att handla att kunden
trottnar och viljer en annan leverantdr. Den stora paradoxen nir detta sker
ar att siljaren sjilv aldrig identifierar att det dr han sjilv som stoppar
sin egen forsiljning.

Det finns manga sitt att stoppa sin egen forsiljning men vad sigs om
foljande metoder: siljaren ringer inte kunden den veckan kunden och
siljaren kom Overens om att horas och inte veckan efter heller; eller

HARD SELL

FAKTA

® Hard Sell betyder att med energisk uthallighet vilja
forbattra for kunden

e Positiv kontroll ar att hjdlpa nagon framat, genom
hinder och motstand.

e Om du har starkt intresse for att hjdlpa nagon blir det
|att att fa hjalpa till.

® Om du har din uppmdrksamhet pa att hjdipa kunden
blir kunden villig till att képa.

e En kund som képer nagot som hjdlper denne att fa det
battre blir en néjd kund.
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siljaren skickar ut ett kringligt avtal och invintar sedan kundens reak-
tion... som inte kommer eftersom avtalet ser for jobbigt ut for att lisa;
eller, en riktig klassiker, siljaren borjar silja, i ren desperation, ndgot helt
annat in det kunden hela tiden efterfrigat och nu blir kunden si forvirrad
av alla erbjudanden att han ber att f3 fundera... vilket kunden gor linge.
Vildigt linge.

Vilket fir oss att komma till den ligsta nivin pd The Magic Scale of
Selling: Vill inte veta. Har du nigonsin fragat en siljare, som under lingre
tid bearbetat en kund som denne dnnu inte fitt in, hur det gir?

Eftersom du som Forsiljningschef vill hjilpa siljaren (dven en Forsilj-
ningschef har en position pa The Magic Scale of Selling), och ir starkt
intresserad av hur det gir for denne, frigar du: "Kalle, jag kommer ihig
att du holl pa och bearbetade AB Tisteln. Hur gick det med dem egentli-
gen”. Om du di som svar fir: ”Ah, de dir, jag vill inte ens hora deras namn,

”»

glom dem...” sd vet du nu var pa skalan Kalle befinner sig: Vill inte veta!

VAD AR ALLTID RATT ATT GORA

Helt klart finns det minga saker en siljare kan gora for att silja. En del av
dessa saker 4r mer virdefulla 4n andra och nigra fa saker gor all skillnad.
Hard Sell 4r en sidan sak som gor all skillnad for siljare som tar konceptet
till sig, forstr essensen av det och ir villiga att ta det mentala kliv som
krivs for att forbittra sig sjilva.

Hard Sell, att vara “hard” nir du ser att kunden bér ha din produkt
dirtdr att kunden fortjinar den och att produkten kommer att hjilpa kun-
den framit samt den grundliggande men helt avgérande mentala frmai-
gan att fortsitta vara intresserad av att hjilpa kunden, dven nir kunden
kommer med invindningar och stopp 1 din siljcykel, dr inte alltid det lit-
taste att lira en person. Men for de utvalda som forstar finns det inte lingre
nigon ovre grins for forsiljningen. Och vad ir det virt?

e Hogst upp i The Magic Scale of Selling hittar vi
Intresse for kunden.

e Redan nivan under, Onska, gor sdljaren svag och till
viss del introverterad.

® Pa nivan Patvinga tappar sdljarens sin empati och
anvander kraft som redskap.

® Hindra dr en vanligare niva for en sdljare att befinna
sig pa dan vad man kan tro.

e Nar sdljaren inte ldngre vill prata om sina prospekt ar
sdljarens intresse till affar noll och ingenting.



En kund képer bara om kunden \ S i L e :
upplever att det blir battre .
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BIG 3 CLOSING TECHNIQUES

(ip//a@, dore dan %a;/a@ m7o/ef /é@ my&/&f

Det spelar ingen roll hur mycket tid du an ldgger pa inforsaljningen

av din produkt eller tjanst till kunden om du inte har férmagan att be om ordern,
eftersom langt ifran alla kunder sjalvmant tar initiativet till ett kép. Att "be om ordern”

eller att anvdnda avslutstekniker har ett romantiskt skimmer 6ver sig och anses ofta

vara férklaringen till topp-saljarens hoga resultat. Och det ligger mycket i det.
TEXT: Fredrik Alkell

Avslutstekniker dr troligtvis det dmne som oftast kommer upp nir vi frigar
siljare vad de vill bli battre pa. Kanske den svenska kulturen spelar in hir
eftersom idén med att be kunden att kopa ibland krockar med idén att
man inte ska vara f6r gi-piig eller pushig. Den pushige siljaren anses frin
kundens sida som det virsta denne kan rika ut for och beskrivs ofta i
nedsittande ordalag.

Ar en person som ber om ordern pushig? Inte nédvindigtvis, utan mer
troligt kommer en person som siljer mycket att di och da behova hjilpa
kunden &ver troskeln till kopet. Alternativet till att be om ordern blir
saklart att inte be om den, att stillasittande invanta kunden tills denne ar redo
for att fatta beslut. Och vi vet alla hur ling den vintan kan bli om inget gors.

Att kunna anvinda sig av avslutstekniker gor siljaren mer proaktiv,
ger hdgre resultat och okar siljarens sjalvfortroende eftersom denne
sjalv dr orsak till det som sker, till skillnad frin nir siljaren blir en effekt av
kundens agerande. Att kunna gora avslut verkar dirfor inte helt oviktigt
dtminstone. ..

99 SATT ATT CLOSA EN KUND

Jag sig vid ett tillfille en bok med 99 avslutstekniker, lite fritt Gversatt
hette den 799 sitt att closa en kund”. Att det finns minst 99 olika sitt att
gora det stimmer sikert, men att det finns tre sitt som ir Sverligsna alla de
andra ir ocksa helt sant. Vart forslag ir att du lir dig "The Big 3” inom
avslutstekniker innan du ger dig 1 kast med de 96 6vriga...

Kom ihidg vad ett avslut har som syfte: Att gora det litt {6r kunden att
kopa. Du anvinder inte avslutstekniker for att lura, tvinga eller 6verrumpla
kunden. Du anvinder dem till att underlétta for kunden att ta ett beslut
eftersom det ir svirt, jobbigt och minga ginger obekvimt att gora det,
speciellt om beslutet fir ekonomiska konsekvenser. Ett stort beslut innebir
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ett stort ansvar for den som tar det varfor avslutsteknikens uppgift 4ar att
underlitta {6r kunden att fatta beslutet.

Inget av teknikerna nedan kommer att i en kund, som inte vill kopa,
att kopa av dig. Att bygga upp ett intresse gors langt tidigare 1 siljprocessen.
Direfter kommer avslutet och hjilper till.

THE BIG 3 CLOSING TECHNIQUES
ABC-AVSLUTET dr virt fOrsta val till The Big 3. ABC-avslutet ir enkelt,
latt att lara sig, anvindbart vid manga tillfillen, och kan 4ven fungera som
delavslut. Ett delavslut innebair att du “closar” en del av affiren, alternativt
att du och kunden ir 6verens om att fortsitta diskussionen om ni ska géra
affirer ithop eller ¢j. Kunden har gett ett 6vergripande OK genom att du
fitt ett ’ja” pa ett delavslut.

ABC-avslutet bygger pa att du stiller tre frigor i rad till kunden som pa

sa sitt lotsas till ett positivt avslut. Frigorna som stalls ar foljande:
*  Kinns allting bra?

e Har du nigra fler frigor pa det vi pratat om?

» Ska vi kora pa det hir?

Istallet for att direkt behova fraga kunden Vill du kdpa av mig” si narmar
du dig denne genom att avgrinsa eventuella problem. Om du fir ett ”ja”
pa den forsta frigan kommer du naturligt in pa friga tvd. Nir kunden siger
“nej” pa den — och det ir viktigt i det hir liget att lita kunden ocksa fi
siga "nej” om denne har fler frigor eller inte dr helt klar till ett kop, sa
7ja” il
saljaren hela tiden — s3 kommer du till det faktiska avslutet: ”Ska vi kora

kunden inte kinner sig "intringd i ett horn” och forcerad att siga

pa det hir”. Om du som siljare kan vara tyst dnda till kunden svarar ir

3 9

chansen att kunden siger ”ja” hir extremt hog.
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Ar en person som ber om ordern pushig?
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Om dina saljare gjorde sju avslut per saljcykel,
hur mycket skulle ni sdlja da?

ALTERNATIVAVSLUTET ir klassiskt och kan anvindas pd hogt och ligt.
Ett alternativavslut innebir att du ger kunden tva olika forslag som for dig

9 9

som siljare betyder antingen “ja

99: 99

eller ’ja” men kunden fir vilja sjilv...

Exempel pi alternativavslut: ”S, vill du ha den grona eller roda”, ”Vad
passar dig bist, att betala kontant eller vill du att vi finansierar den it dig”,
”Om jag levererar den personligen till dig, passar det den hir veckan eller
ir nista bittre”?

Antalet alternativavslut som kan anvindas ir obegrinsat men kom ihig
tva saker: Tre alternativ dr i de allra flesta fall ett alternativ for mycket.
Kunden blir litt forvirrad och behover plotsligt fundera pd vad han ska gora.
Det andra att komma ihdg 4r att om du ger kunden tva alternativ av olika
virde eller storlek, t.ex. ”vill du ha den som kostar 100 kr eller 50 kr” si
tar de flesta personer de mindre alternativet. Med hinsyn till detta faktum,
se till att ditt minsta alternativ alltid 4r det som du som saljare sjilv blir n&jd
med och att det hogre alternativet ir en ren bonus om kunden viljer det.

ORDERBLANKETTEN ir en klar favorit for oss sjalva. Namnet kommer
frin nir siljaren satt mitt emot kunden, med en orderblankett i handen
och tog emot uppgifter som rorde kopet. Genom att be om uppgifter frin
kunden och genom att kunden ger siljaren dessa, bekriftar kunden kopet
utan att han behover siga de jobbiga orden “jag vill kopa av dig”, vilket

for minga ir svérare 4n man kan tro.
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Den moderna varianten av orderblanketten bygger pa samma princip:

Friga efter nigot som ror kopet och 13t kunden bekrifta kdpet genom sitt
svar. T.ex. kan du friga: 'S4, nir skulle det passa er bista att fi systemet
installerat”? Nir kunden i det hir fallet svarar “’Jag tror att det skulle fungera
ijuli nir fi arbetar och ménga ir pd semester” sd blir din replik som siljare
nu “Bra, da tycker jag att vi siktar pa att f3 det gjort d&, ir det ok for dig”.

Aven Orderblanketten kan varieras om och om igen och ett bra rid ir
att be siljarna ta fram forslag pa saker de kan friga om som ror kopet och
dir svaret leder dem till ett ’ja” enligt ovan.

FRAN TEORI TILL PRAKTIK

Som alltid nir en person 6nskar att bli bra pa nagot krivs det: Malsittning,
Trining och Uppfoljning av resultatet. For att f3 siljarna att viga friga fler
ganger bor ni trina regelbundet pa kontoret, tva och tva, s att teknikerna
sitter och kommer naturligt.

For att 6ka antalet kvalificerade avslut som varje siljare gor pa varje
potentiell kund s kan ni bestimma att alla siljare i forsta skedet ska be om
ordern vid tre tillfillen pd varje kund. Nir de klarar det, 6ka till fyra. Nir
de kan det, 6ka till fem....Vid sju avslut per siljcykel siljer de mycket.

Tills sist, f6]j upp resultatet av fler avslut per siljcykel. Det kommer att
motivera till att gora mer. Och fler avslut leder alltid till fler order.



BIG 3 CLOSING TECHNIQUES

BIC 3

FAKTA VERKTYG

* Det engelska ordet Close kommer fran den engelska e Ce sdljarna det de vill ha: Avslutstraning!

meningen: "Close the Door”. i . L B
e Ova tva och tva pa att be om ordern for att avslutet

e Sveriges vanligaste avslut ar att inte fraga nagot alls. ska komma ratt.

e "Hur gar vi vidare nu” ar fragan manga staller. Det ar e Intentionen, dvs. viljan att fa en order, ar manga
inte ett avslut. ganger viktigare dn sjdlva orden.

e Manga avslut pratas bort. Av sdljaren. e Ge sdljarna fler avslutstekniker forst efter att de

. ) ; behdrskar The Big 3.
e Att vara tyst efter att en fraga stallts gor att kunden,

forr eller senare maste svara. ® En kund som dr Closad har skrivit pa ett avtal.
Ldr sdljarna att Closa ordentligt.
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SUCCESS

Daniel Wihlborg | IKANO Bank

IKANO Bank

Under mina 15 r inom forsiljning och som saljchef har jag kopt ett fler-
tal silj- och managementutbildningar. Tyvirr har jag vid varje tillfille haft
svart att mita ROI efter utvirderingar.

Med Adviser Partner som utbildningsforetag dr min slutsats, av utvirde-
ringen som jag gjort pd mitt team, att teori ir nodvindigt men att prak-
tiskt forstd verkligheten ir dn viktigare.

Adviser Partner har visat sig mycket kompetenta att dverfora teorin sa
att den praktiskt ska fungera i verkligheten, i métet med prospekt, kunder,
partners samt interna kollegor. Detta gav oss en dkad forsiljning!

Daniel Wihlborg
IKANO Bank
Sales Manager
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SUCCESS STORIES

STORIES

Kajsa Lundfall | Dialect Systems

Dialect Systems

Dialect har 50 kundcenter 6ver hela landet som alla jobbar med coaching
av sina siljare.Vi anlitade Adviser Parter for att fi ett gemensamt arbetssitt
over hela Dialect och for att ge vira platschefer inspiration och tips for att
redan dagen efter kursen bli bittre siljledare.Vira forhoppningar har infri-
ats. Adviser Partner presenterar komplexa saker pa ett sjalvklart sitt, vilket
har gett energi och kraft till vira siljledare. Det 4r enkelt och lustfyllt for
alla deltagare att direkt forstd varfor de bor arbeta pa ett visst sitt i saljled-
ningen. Utbildningen ir konkret och dessutom rolig! P4 kort tid har vi
kunnat genomfora stora forindringar genom att folja Adviser Partners

“kokbok” med enkla framgingsrecept!
Kajsa Lundfall
Dialect Systems
VD



"You have to learn the rules of the game.
And then you have to play better than anyone else.”

- Albert Einstein
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