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Volym ger kvalitet!
SA OKAR DU ANTALET KUNDBESOK

Lénsam specialisering
OUTSOURCA MOTESBOKNINGEN

TEMA: Sales Factory
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Affluence
['efluans]:
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

Jonas Olofsson
CEO,
Adviser Partner

Telefon: +46 (0)8-555 675 00

Besoksadress: Montanahuset,

Vikdalsvdagen 50, 131 40 Nacka
E-mail: jonas.olofsson@adviser-partner.se
Webbadress: www.adviser-partner.se
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LEDAREN

VAD KOMMER FORST -
VOLYM ELLER KVALITET?

,@d%@ vl Jafa /ez vt /efeéna/a

Inom omradet forsaljning finns det en rad falska data och missférstand
som skapar foljdproblem om man tar dem till sig och forstker leva efter
dem. Graden av felaktigt beteende som vi stdter pa inom fdrsaljning
beror till stor del pa hur pass felaktig informationen dr, som personen
forsoker leva efter. Har du ndgon gang funderat éver relationen mellan
volym och kvalitet?

KVALITET ANSES I DE FLESTA KRETSAR VARA nigot att striva
efter.Vi vill alla gora ritt, sd mycket ritt det bara gar att gora, och
vi ser ofta upp till en person som gor nigot med hog kvalitet.
Kvalitet dr nistan omgirdat av ett visst matt av mystik. Vem har
inte hort talas om siljaren som closar alla han triffar, en expert
inom omradet forsiljning?

Kwvalitet ar utan tvekan viktigt. Att ha en strdvan att hela tiden
vilja — och dven gora — bittre, ir nigot som utmirker en toppro-
ducerande person. Frigan ir bara, hur forhaller sig volym och
kvantitet i forhillande till kvalitet?

En falsk uppgift som manga har ar att kvalitet gir fore volym

inom forsiljning. Fi saker kan leda till si manga oproduktiva
sdljare som nir man forsoker leva efter den verklighetsuppfatt-

ningen. Faktum ir att det 4r oerhort svart

Ve
dreorre el om ens mojligt att uppni hog kvalitet pi en enskild siljare, alternativt en silj-
omrside vy ot %% /f wll dot organisation, om man inte forst har en hog volym pa det man gor; limpligtvis
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aktivitetsnivan. En typisk aktivitetsnivd att mita en siljare utifrin ar det antal

samtal eller kundbesok som han eller hon gor.

/é@a/{fe{/pfz 4%% Det ir forst efter det att man har hog volym pa aktiviteterna, till
7 exempel en siljare som gér minga kundbesok, som man kan bérja fi den per-

sonen att hoja sin kvalitet. Hog volym inom ett omride har som effekt att det

automatiskt tvingar fram en hojd kvalitet pa kundbestken — inte omvint. En siljare med lig volym

pa sin aktivitetsnivd kommer efter ett tag inte att kunna héja sin kvalitet, hur mycket han eller hon 4n

tror det.
S4, dr du ute efter att fa skickliga siljare, se till att de har volymen pa plats forst!

Kor si det ryker!

/\

Jonas Olofsson
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ATT SNUBBLA INNAN

MAN ENS KOMM]

IVAG
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Under de senaste sista tio aren har den genomsnittlige fdltsdljarens kundbestk stadigt minskat i
antal. Det finns siffror som visar pa att antalet kundbesdk idag dar 40 procent fdrre dn i slutet av
go-talet. Var erfarenhet dr att det finns en tydlig koppling mellan antalet aktiviteter gentemot kund

och antal kronor man sdljer for. Sa fragan vi bor stdlla oss dr: Hur far vi ut sdljarna mer i fdlt?
TEXT: Jonas Olofsson

VARFOR AR FLER KUNDBESOK LIKA MED HOGRE FORSALJNING? Om
det finns nagot vi kan vara sikra pa si ir det foljande pastiende:
90 procent av alla forsiljningschefer vill att deras siljare gor fler
kundbesok dn vad de gor idag. Period!

Varfor det? Dirfor att vi vet, av minga drs erfarenhet, att ett hogre
antal besok kommer att leda till en hogre forsiljning. Kan det vara si
enkelt ...? Jag har hittills inte sett nigon siljorganisation dir detta inte
ar helt sant. Har jag sett alla siljorganisationer i hela virlden? Nej, det
har jag visserligen inte, men nog ir det si att eventuella undantag snarare
bekriftar regeln in underkinner den. Detta verkar vara en regel som vi
tryggt kan luta oss emot.

Mer data kring samma idmne: Ar det nigot vi heller aldrig har sett

fungera speciellt bra si 4r det motsatsen till ovanstiende: Att en sankt ak-
tivitetsniva skulle oka forsiljningen. Nir sig jag det fungera sist? Faktum
ar, att snart tio ar efter det att vi startade Adviser Partner si har vi annu
inte sett detta fungera i ndgot foretag. Inte i nigot. Inte ndgon ging.
Det fungerar helt enkelt inte pd det sittet ... och vi vet det allihop. Sa
regel nummer tva: Lit inte kundbesoken eller aktivitetsnivin sjunka.
Gor allt ni kan for att hilla det ni gor just nu uppe och ha hela tiden fokus
pa att gora vad ni kan for att 6ka antalet kundbesok.

ATT HA MANGA ELLER ETT FATAL KUNDBESGK INBOKADE
Alla vet att utan kundbesdk ar man dodens som filtsiljare. Kdnslorna kan
vara ritt olika om man ser foljande scenarion framfor sig.
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Scenario ett: Jag kommer in till kontoret pA mindag morgon och
Oppnar kalendern ... den ir tom. Tisdagen ser inte ett dugg bittre ut och
pa onsdag ser ut som om jag tagit semester. Torsdagen kommer att bli en
ling dag, inte ett mote men pa fredag kl 16.00 hittar jag nigot som ir
inbokat ... puuhh ... det giller att halla ut till dess ... 433hh nej ...! Det
var ett internmote, ser jag nu ... frigan ir om jag ska sjukanmaila mig hela
veckan ... Den kinslan jag fir nu dr per definition: déaligt samvete.

Scenario tvd: Jag slir upp kalendern pd mindag morgon och det ir
fullt hela dagen. Tisdagen likasd och onsdagen ser riktigt kul ut, minga
nya mojligheter till affir ute hos kund. Torsdagen ser ut som att jag kom-
mer vara ute hela dagen och fredagen innehaller bara avslutsmoten. YES!
Nu ir jag plotsligt stark.

Den enda skillnaden ir antalet kundbesok.

ATT BLI SKICKLIG | FORHANDLING - GRADEN AV STYRKA
Faktum dr att jag 4r bara si stark i en forhandling som hur manga af-
firsmojligheter jag har, dvs. hur manga paborjade och pigiende case. Nir
det giller att forstd forhandlingsteknik maste man forstd hela grunden
for forhandling: For att vinna en férhandling, oavsett om det 4r privat
eller affirsmissigt, maste man vara beredd att forlora forhandlingen.
Liter det konstigt?

I samma grad som man ir beredd att forlora en forhandling, privat el-
ler i affirssammanhang, i samma grad ir man stark i en forhandling. Nir
jag har forestillningen att jag blir glad om kunden koper av mig, men det
ar ocksid helt OK om han siger nej till mig for jag har sa mycket



OKA KUNDBESOKEN

o
Att komma ivag fort och att kunna halla farte'mppe dren n\;‘qkel till frar
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annan business pd ging, da blir jag stark i forhandlingen och fir ocksa
igenom mina villkor.

Om jag diremot maste ha in ordern nir jag sitter i en forhandling
med en kund si kommer jag bli svag. Jag kommer att gi med pa alla méoj-
liga dumheter som kunden foreslir och som ir till min och mitt foretags
nackdel, for om jag inte gor affir nu si forlorar jag hela kvartalet eller
kanske inte ens ndr min drsbudget. Risken att det blir jag som fir ha dum-
struten pd huvudet nir jag kommer till kontoret ir klart 6verhiangande.
Och vem vill det ...?

Da blir jag per definition svag — min formdga att forhandla pa ett kor-
rekt sitt dr satt ur spel. Enda raddningen ir att agera helt galet och latsas
att jag har rdd att forlora forhandlingen, fast jag egentligen inte har det.
Ett tips: Anvind inte den taktiken alltfdr manga ginger, risken att man blir
knipp pa riktigt eller ett nervost vrak ar 6verhingande!

Hela skillnaden sitter iterigen i antalet kundbesok jag har produce-
rat tidigare. Ett hogt antal kundbesok ger manga affirsmojligheter som i
nista led gor att jag har rid att forlora nigra case utan att for den sakens
skull missa min budget.

Det dr t.o.m. sd att nir jag har mycket pd gdng — nir jag kan och har
rid att tappa ndgra affirer utan att det for den skull stor min méjlighet att

nd min budget, eller att silja mer in budgeten — sa blir jag plotsligt vildigt
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attraktiv att kopa av ... Vilken kund vill inte kopa frin den siljare dir
kunden inser att siljaren siljer hur mycket som helst? Alla, om du frigar
mig ... for nir kunden kinner att den hir personen siljer i tid och otid,
di blir det en trygg och siker person att handla ifrdn. Svirare 4n sd dr det
inte.

S3 om du vill bli en skicklig forhandlare, se till att du har méinga akti-
viteter inbokade i din kalender!

HUR VANDER MAN EN NEDATGAENDE SPIRAL UPPAT?

I nistan samtliga fall nir en tidigare bra forsiljning borjar g nerit si kan
man hitta samma startpunkt pd nergingen: Dir aktivitetsnivin har sjunkit.
Nir aktivitetsnivan sjunker borjar plotsligt alla i foretaget ligga fokus och
uppmirksamhet pa hur daligt allt ir, speciellt inom det egna fOretaget.
Det ir ldtt att bli kritisk mot andra nir ens egen prestation borja sjunka.
Kinns det bekant?

Tricket for att fi en person eller en organisation att borja prestera igen
ar att forst se pa hur man kan oka aktivitetsnivin. Eftersom volym kom-
mer fore kvalitet inom forsaljning, 4r det forst efter att volymen 4r pasla-
gen som kvaliteten kan kopplas pad igen. Det 4r litt att vara virldsmistare
inom forsiljning om man aldrig triffar nigon kund ...



OKA KUNDBESOKEN

En lag aktivitetsniva med fa inbokade méten drar ofta ner sdljarens sjalvfértroende.

DET FORSTA STEGET

Det forsta steget nir man ska 6ka en organisations forsiljning ar att un-
dersoka foljande: Gar det att 6ka siljarnas aktivitetsnivd med tanke pa de
arbetsuppgifter de idag har? Svaret pa denna friga ir lingt ifrin given di
minga siljorganisationer dras med en hog belastning av administrativa
uppgifter och liknande sysslor for siljarna. Som om det inte vore nog,
ir det dessutom vanligt att saljchefen har reducerats till en administrator
som fastnat bakom skrivbordet istallet for att hjilpa siljarna att producera.
Det var knappast siljchefens administrativa egenskaper som gjorde att han
eller hon blev siljchef, men det dr idag vad siljchefen sysslar med ... 4r

det verkligen ritt?

VAD SKILJER PROFFS OCH AMATORER AT?
Det finns manga skillnader mellan proffs och amatérer. Den avgorande
skillnaden ir specialisering. Vi kan se det tydligt inom idrottens virld.
Idrotten kan manga ganger koka ihop verkligheten till en specifik punkt.
Lit oss ta toljande exempel:

I ett amatorlag i fotboll spelar trinaren manga ginger sjilv i laget och
inte bara det; han ir dessutom den som skoter lagets kassa och tvittar
trojorna efter matchen. Graden av specialisering ir lag. Samma person

utfor en mingd olika arbetsuppgifter.

Hur ser det ut for ett lag 1 engelska Premier League? I ett lag i Premi-
er League, kanske den hogsta graden av professionalism inom fotbollens
virld, spelar knappast trinaren 1 laget. Faktum &r att trinaren inte ir ensam
tranare, utan han har i sin tur en mingd undertrinare inom specifika om-
riden. Utover huvudtrinaren har vi malvaktstrinare, taktiska trinare, tra-
nare som hanterar de dagliga triningarna, trinare for fystriningen, trinare
som hanterar skadade spelare ... och vi har fortfarande minga funktioner
kvar att beskriva. Graden av specialisering ir hog. Varje funktion hanteras

av en specialist.

VAD LAR VI 0SS AV DETTA?
En tydlig trend 4r: Nir foretag blir storre (men framfor allt bittre!) kom-
mer kravet pd 6kad specialisering ocksa att Ska fOr att foretaget ska kunna
bli just det; bittre. Ett ging generalister kommer alltid att fa stryk av ett
team av specialister dir varje funktion ir drillad att kunna sitt omrade
maximalt bra. Inom detta omride ligger de flesta siljorganisationer ljusir
ifrin den ideala scenen. Det foretag som tar positionen att borja speciali-
sera sig hardare inom varje funktion kommer att fi ett forspring gente-
mot sina konkurrenter.

Detta ir manga ginger inte helt politiskt korrekt inom en organisa-
tion dir frihet under ansvar hyllas, men det gor inte det hela

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



AFFLUENCE,|l 423

mindre sant: De som jobbar hardast och smartast vinner. Tror nigon

verkligen nigot annat?

VAD VI FORUTSPAR
Vi fOrutspdr att antalet specialister inom en siljorganisation kommer att
oka. Varfor da? Dirfor att nir produkterna blir mer och mer lika — alla
kan ge kunden det kunden vill ha, men kanske ur olika vinklar — kommer
saljarens roll att 6ka 1 betydelse. Ju mer betydelsefull siljaren blir, ju mer
konkurrensen 6kar, desto mer kommer graden att specialisering att 6ka.
Precis som inom idrotten.

Vad innebir det 1 praktiken? Jo, att antalet kundbesdk ute hos kund

blir 4n viktigare. Nir konkurrensen 6kar, kar ocksa den skillnad som bra
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Se till att sprida chanserna genom att ha manga méten pa gang samtidigt.

relationer tillfor, nir kunden viljer samarbetspartner. Idag kan du silja pa
tva parametrar: ligt pris eller bra relation.Vilj sjilv. Bra relationer uppnas
genom en hog nirvaro ute hos kund.Visst vet vi att det 4r sa?

Samma person som ir bist pa att bygga relationer ute hos kund beho-
ver inte nddvindigtvis vara den bista personen pa att boka méten. Eller
sa 4r han eller hon det, men var gor personen mest nytta; pa kontoret dir
han eller hon jagat kunder for att f3 till ett besok — eller ute hos kunden,
i straffomridet, redo att géra mil ...?

Se dver din organisation idag, se hur du kan oka din aktivitetsniva, se
hur du kan specialisera den mer och gor dig beredd pi att dina resultat

skjuter 1 hojden.Vigar du prova?



OKA KUNDBESOKEN
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OKA KUNDBESOKEN

FAKTA

- Wayne Cretzky

>Specialisering ar nédvandigt

e Antalet kundbesdk sjunker stadigt.

e Antalet konkurrenter inom varje omrade pa
marknaden okar.

e Det blir svarare och svarare att ha ett unikt
erbjudande gentemot kund.

e Att kunna lite av varje dr bra - att kunna

mycket inom sin specialisering dr dan battre.

>Volym fore kvalitet

® Volym kommer fore kvalitet, se ddrfor till att ha en hog
aktivitetsniva hela tiden, aret runt.

® Hg volym okar er kvalitet, inte tvartom!

e Anvdnd er av specialiserade funktioner fér de olika
delarna i sdljprocessen for att fa ett férsprang gente-
mot era konkurrenter.

e Anvdnd sportens vdrld som inspiration, de ligger ljusar
fore i att tdnka hog produktivitet pa sin "personal”.
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MOTESBOKNING -
VETENSKAPEN OM OVERLEVNAD!
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Den grekiska filosofen Aristoteles (384 f. Kr. - 322 f. Kr.), som studerade under Platon och larare till
Alexander den store, dr kand som en av de viktigaste figurerna inom vdsterlandsk filosofi. Ett av
hans pastaenden dndrade mdnniskans syn pa varlden totalt och utgtdr dnidag en av affarsvdrldens

viktigaste grundstenar - The Law of Cause and Effect.

BEROR FRAMGANG OCH MISSLYCKANDE PA SLUMPEN? Aristoteles
menade att vi lever i en virld som regleras av lagar, inte av chans. Han
pastod att allting som hinder, hinder av ett (eller flera) specifika skal.
Detta oavsett om vi forstar eller vet vilka dessa skil dr. Onekligen en
spannande och kanske ibland nagot skrimmande teori, inte sant?

Fi foretagsledare som jag triftar siger att de siljer for mycket, att 16n-
samheten ir for hog, att marknaden ir outtomlig eller att deras siljare dr
for aktiva. Tvirtom, de flesta 6nskar sig fler affirer, bittre marginaler och
inte minst ett storre och titare infldde av nya kunder — man vet bara inte
hur. Svaren pi “hur” skulle dock kunna likstillas med framging, vilma-
ende och 6verlevnad — sa drivkraften till att ta reda pd “hur” torde vara
timligen hog.

Om Aristoteles teori stimmer bor det sdledes finnas ett eller flera spe-
cifika skil till hur ett foretag blir livskraftigt, expanderande och l6nsamt
— och det gor det!

VAD SKAPAR FRAMGANG?
De mest framgingsrika foretagen som jag har jobbat med (och detsamma
giller for de mest framgingsrika foretagen 1 virlden, har det visat sig) gor

tre saker som mindre framgingsrika fGretag inte gor:
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TEXT: Thomas Kraft

1. Man triffar fler kunder 4n snittet i branschen
2. Man agerar snabbare och oftare pa nya idéer och mojligheter
3. Man har fler misslyckanden bakom varje framging

Da framging (och misslyckande likasd f6r den delen) inte 4r en slump,
ir jag av den definitiva dvertygelsen att alla foretag och alla siljare kan
vara framgangsrika. Det finns framst tre anledningar till att fler inte nar
framgang idag:

1. Bristande forstielse och insikt i vad som krivs for

att ha kontroll 6ver dterkommande framgang
2. Bristande villighet till forindring

3. Bristande uthallighet (i repetitiva moment,
vid infSrandet av nya rutiner, etc.)

En garanti for framging ir att fokusera och gora det man ir absolut
bist pd — sd ofta man bara kan, &ver sd ling tid som m&jligt. Visst, det kan
lata enkelt, men det ar minst lika enkelt att 13ta bli.

Om fler foretag sig till att kontinuerligt fi presentera sina produkter,
tjanster och 16sningar for fler kunder 4n snittet i marknaden, skulle sam-
ma foretag vara visentligt mer framgangsrika och livskraftiga 4n vad de 4r



FRAMGANGSRIK MOTESBOKNING

Splittrad? Lat en specialist ta hand om bokningen, sa kan du fokusera pa motena istallet!

idag. Detta utan nigon annan férindring inom organisationen!

Mot bakgrund av ovanstiende vill jag 1 denna artikel belysa och ligga
extra fokus pd de konkreta vinsterna med outsourcad motesbokning
(outsourcad — en tjinst utlagd pa ett foretag som ir specialiserad pa att ut-
fora just den tjinsten) — ndgot som de flesta foretag enkelt kan forverkliga
och snabbt fa betydande och mitbara vinster av. P4 en ging!

DET PERSONLIGA MOTET - EN AVGORANDE SKILLNAD
Minga foretagsledare skulle hivda, och vi likasd, att personli-
ga moten med potentiella kunder ir avgorande for ett foretags
overlevnad. Det finns for méinga likvirdiga produkter till bittre
eller liknande prisbild pd i stort sett varenda marknad idag, vilket
gor det svart och nistintill omgjligt att formedla sin produkts
fortriftlighet pa nidgot annat sitt dn via det personliga métet. Din
bransch spelar ingen roll — people deal with people. Det hand-
lar om att snabbt bygga relationer, skapa fortroenden och uppvisa
en minsklig front till foretaget. Att identifiera och fi mdgjlighet
att triffa ritt person dr diremot extremt tidskrivande!

Under alla dr som vi har jobbat med siljare och siljorganisa-

tioner, inom de flesta branscher, kan vi krasst konstatera att siljare

i regel presterar bra nir de vil har nitt stadiet "M&te med kund”.
Utmaningarna ligger i det faktum att merparten av siljarna, av
egen kraft, inte ir kapabla eller villiga att ta sig dit tillrickligt
ofta!

VARFOR OUTSOURCA SIN MOTESBOKNING PA EN SPECIALIST?
Svaret dr enkelt — detta ir en vital del for verksamheten som kriver ex-
pertis, tillginglighet och leverans vid ritt tidpunkt.

De flesta siljare ir inte alls bekvima med att ringa kalla samtal och
mianga siljare gor stora anstringningar for att slippa ringa &ver huvud
taget! Att ligga ut detta pd extern part leder inte bara till bittre och 6kad
forsiljning, utan ocksa till avsevirt forbittrad moral bland siljarna.

Aven statistiskt sett ir professionella motesbokare pitagligt mer pro-
duktiva. En specialiserad motesbokare kan producera ca 30 samtal per
timme med 1 snitt 1,5 inbokade kundbesok under samma period. Sil-
jande foretag har kunnat 6ka sin siljstyrkas produktivitet med upp till 100
procent genom att ligga ut métesbokningen pi extern part. Aven frin
ledningens synvinkel, s har outsourcing har sina tydliga fordelar eftersom
den radikalt forenklar bade jobbet med, och behovet av, att operativt leda

samt hantera personal.

www.adviser-partner.se | ADVISER PARTNER | 11



AFFLUENCE,| 4#3

SUMMERING -
ATT BOKA SJALV VS LATA EN SPECIALIST GORA JOBBET

Vartenda foretag vill 6ka sin forsiljning och forbittra sin 16nsamhet. Det

finns manga sitt att gora detta pa, men det snabbaste sittet att skapa mer
affirer 4r via kvalificerad motesbokning. Métesbokning dr som vilken
annan del av siljprocessen som helst. Nir den implementeras och utfors
korrekt, det vill siga av erfarna specialister, genererar den omfattande
vinster.

Minga moter detta initialt med skepticism och ridsla. Men faktum
ar att vi alla dagligen outsourcar tjinster utan den minsta oro. Ta till
exempel sa enkla saker som varje ging du skickar ett brev eller ringer ett
telefonsamtal. Outsourcing ir sd pass vanligt idag att de flesta av oss inte
ens reagerar Over det — avgorande ir dock att samarbeta med rétt foretag
och ritt personer!

Bara det faktum att de &versta tva procenten av foretagen pd den hir
planeten separerar sin motesbokning frin sin interna forsiljning, ir kan-
ske det starkaste och tydligaste skilet till varfor resterande 98 procent bor
ta det 1 seris beaktning! M
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FRAMGANGSRIK MOTESBOKNING

FAKTA

FRAMGANGSRIK MOTESBOKNING

Man maste vaga for att vinna! Nar en dorr stangs, 6ppnas en annan.

FRAMGANGSRIK MOTESBOKNING

VERKTYG

>Att outsourca motesbokningar:

e Qutsourcad mdtesbokning ger dig kontroll och sparbar-
het samt klart forbdttrad ROI mot traditionella férsalj-
ningsaktiviteter.

¢ |[nget tungt investeringsbehov i infrastruktur och annan
utrustning.

e Total kontroll pa dina kostnader - betala endast for det
du far och det du behdver.

e Motesbokning som profession ar kravfullt, pafrestande
och leder ofta till hég personalomsattning.

e Rekrytering, utbildning och ledning av personal dr en
stor kostnadspost - ta inte den risken!

>Métesbokning - fem vanliga misstag:

e Att inte sdtta upp och halla sig till ett eget mal.
Varje gang du ringer!

e Att boka en person for langt ner i organisationen
e Att prata for mycket. Keep it simple and short!

e Att inte folja ett talmanus dar du vdgt varje ord pa
guldvag.

e Att inte dva! Du har 30 sekunder pa dig. Se till att
kunna pitchen perfekt.
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SUCCESS

Axel Kling | Snow Software

Snow Software

“For oss dr Adviser Partner en viktig och etablerad del i vir siljprocess.
Vid linga siljprocesser ir det otroligt viktigt att man effektiviserar alla
delarna i saljcykeln och tack vare Advisers motesbokning kan vira siljare
fokusera pd att vara ute och triffa foretag. Det vi gor tillsammans ir sa
mycket mer 4n enskilda affirer, det ir ett strukturellt valfungerande sam-
arbete. Vi gillar att de motesbokare som hjilper oss dr vil insatta och
engagerade i arbetet. Det skapar stor forstielse och de kinns som riktiga
kollegor. Ytterligare en sak som dr bra med Adviser dr att det alltid finns
backup och leveranssikerhet.”

Axel Kling
Snow Software
VD
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SUCCESS STORIES

STORIES

Ulla Radling | Want

Want
“Vi har tidigare samarbetat med andra partners pd motesbokning men
upplever att Adviser Partner fungerar allra bist, detta pa grund av att de
ar skickliga i telefon, stiller helt ritt frigor och lyckas boka in oss hos helt
ritt personer. Vi har redan nu gjort bemanningsaffirer helt firdiga tack
vare Advisers moten och en av affirerna var med ett foretag inom en
bransch vi linge velat komma in pa.

Sammanfattningsvis vill jag siga att var erfarenhet av Adviser Quali-
fied Contacts gjort att vi kommer ut mer, triffar ritt personer och gor

mer affarer.”

Ulla Radling
‘Want
VD



“You can make more friends in two months by becoming more
interested in other people than you can in two years by trying
to get people interested in you”

- Dale Carnegie, How to win friends and influence people
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