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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.
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LEDAREN

VAD HANDE MED DEN
SVENSKA FORSALJNINGSKAREN?
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Den svenska forsdljningskaren verkar ha lagt sig till ro. Vi lever inte i en egen bubbla,

opaverkade av omvérlden och hur den utvecklas. Anda verkar manga forsdljningsorganisationer

ha lagt ambitionsnivan at sidan och slutat att utvecklats. Att ha ett jobb verkar vara viktigare

dn att prestera pa en hég niva. Det dr dags att andra pa det nul!
TEXT: Jonas Olofsson

Att ha ett jobb ir inte speciellt imponerande idag. Sett till antalet for-
siljare som finns i1 Sverige kontra antalet lediga forsiljningsjobb, si kan
man snabbt se att det inte direkt dr en brist pd jobb. Faktum ir att det
saknas tusentals forsiljare, bara 1 Stockholm. Sett till landet som helhet si 4r
arbetsbristen enorm, dven om det inte uppmiarksammas av kvillspressen.
Uppenbarligen ir for-
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skottet av forsiljare ar stort
redan idag och inget tyder
pa att fler unga minniskor,
i forsta hand, vill arbeta
med forsiljning framéver.
Detta tillsammans med att

¢M%ﬁlaﬂ4”zﬂﬂo @t aidar 0/0/ fi foretag idag kan stoltsera
alocbal vilja J@/élfia dlg. n{ed et umkt erbjudand'e,
/ / gOr att forsiljarens roll blir

allt viktigare och viktigare
for foretaget. Om det finns fler och fler bra erbjudanden och 16sningar for
en kopare att vilja pa, dir allt fler foretag och produkter kan 16sa kundens

problem eller behov, s blir forsiljaren till slut den person som avgor vilken

16sning kunden viljer. Siledes blir
forsiljaren allt viktigare for fore-
tagets fortsatta expansion.

Det dr dirfor med viss oro som
vi ser att manga fOrsiljare och
forsiljningsorganisationer lagt sin
ambitionsnivi it sidan och slutat
vilja forbittra sig. Stort fokus liggs
pa allt, utom att bli bittre pa att
salja! Tank om det var s enkelt att
en dnnu bittre produkt 16ste
alla problem. Nej, bristen pi
grundliggande forstielse, kunskap

och framfor allt, hur man utfor en
korrekt forsiljning dr fortfarande
for lig och i minga fall verkar
insikten och viljan att bli bittre
saknas.

Vad skulle hinda om den svenska forsiljningskiren bestimde sig for att
bli riktigt, riktigt bra pa forsiljningsteknik och mianniskokunskap? Om alla
verkligen ville bli battre pa att silja? Kring det kan vi bara spekulera.

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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Ett mal kan vara ndra eller langt bort.

7 EVERE:TBC . £ //.

BEFEES



SATT MAL - OCH NA DEM

HUR MAN SATTER ETT MAL

- OCH FAKTISKT

NAR DET OCKSA

DEL 2
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Del tva i var serie om att satta ett mal och ocksa na det. Talk the talk and walk the walk

ar det vi vill uppna. | del tva kommer vi att visa de nio utestaende punkterna for att bli en mdstare
pa att na sina mal och genom det bli framgangsrik, oavsett vad man tar sig fér. | den forsta

artikeln beskriver vi hur man satter det faktiska malet genom att vaga drémma och genom

att man forstar varfor man vill nd malet - motivationen.
TEXT: Jonas Olofsson

Det tredje steget for att na ett uppsatt mal - Beléningen

Steg tre dr lite speciellt da det kan beh6vas men inte alltid. Steg tre innebir
att du redan nu bestimmer dig for hur du ska belona dig nir du nar milet.
I vissa fall kan milet 1 sig vara beloningen, men idealiskt sitt sitter du upp
en annan beloning ocksa. En beloning kan vara hogt eller lagt men exem-
pel pa beloningar kan vara att nar malet dr natt sa dker jag med familjen till
Paris en weekend eller att jag di képer mig nagot som jag har suktat efter.
Beloningens roll 4r att hilla motivationen pa plats under hela perioden.

Steg fyra - tiden

Utan ett tidsatt mal — inget mal. Skillnaden mellan en drém och ett mal ar
just det — tiden. Utan att ha tidsatt ndgot kvalificeras det inte som ett mal
utan ir just det — en drém. Du kan ga runt och lova att gora saker utan att
det “’kostar dig” nagon fysiskt energi som helst sa linge du inte behver
tidsitta dem. S3 fort dock som du sitter upp ett slutdatum nir det ska vara
klart sd hinder det nigot i en persons sinne. Nu blir det nistan jobbigt att
siga det, framfSr allt om du inte har steg ett till tre klart for dig. Som allt
annat, var exakt i din tidssittning gillande nir det du satt upp som mal,

ska vara klart.

Steg fem - att visualisera det du ska uppna
Steg fem 4r ndgot minga inte vigar gora eftersom det skulle "avsléja” tor

andra att man har ett mal som man kimpar emot. Speciellt {6r personen

som “inte kan misslyckas” blir det ofta direkt pligsamt att uttala ett uppsatt
mal f6r ndgon annan. Att visualisera ir steget efter ett uttalat mal. Eftersom
viart sinne tinker 1 bilder och inte i ord (tink pa vad du it till frukost idag,
ser du en smorgas framfor dig eller stir det skrivet "smorgds™ 1 ditt sinne)
sa bor man anvinda bilder 1 sitt sinne fOr att géra malet mer verkligt.

Att visualisera innebir att hitta eller att skapa en bild av malet eller hur
det kidnns nir du nir milet som du kan sitta upp pa ett eller fler stillen
runt omkring dig. Kanske en bild i din dator pa skrivbordet? Kanske en
bild pa kylskipet hemma? Kanske en bild i bilen? Dessa bilder fortsitter
gora det som ir sa viktigt, de haller motivationen och malet pa plats. Kom
ihdg att de flesta minniskor som ger upp mot ett uppsatt mal gor det dar-
for de tappar fokus under resans ging. Bli inte en som piabdrjar och aldrig
avslutar nigot, ta hjilp av de tekniker som finns for att hilla motivation

och fokus uppe.

Delmal - det sjatte steget

Ett mal kan vara nira eller langt bort. Ett mal som behéver beskrivas och
skrivas ner pa det sitt den hir artikeln diskuterar ligger troligtvis en bit
bort i tiden. Delmal 4r den funktion som ger vinster och bekriftelser
under resans ging och pa sa sitt ger pastadda sanning ritt! Som vi skrev
i forra Affluence byggs en pastidd sanning upp av:Tro — Potential — Hand-
ling — Resultat. Delmalen ir de kontrollstationer dir du nir de delmal
(resultat) di uppsatta att nd. Dessa resultat eldar pd din tro att
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lyckas. Nir tron ar hog bibehalls eller hojs potentialen vilket gor att nya
handlingar underlittas som ger resultat. ..

Beroende pi din personlighet behover du sitta delmilen mer eller
mindre lingt bort. Tillrickligt 1angt bort s3 att det finns en utmaning i att
nd dit, men inte s lingt bort att det kinns avligset eller overkligt. Kringla
inte till det, sitt upp delmail och se till att du fir vinna under resans ging.
Nu blir inte bara milet med resan mélet utan dven sjilva resan dit.

Vad behéver du nu gora - konkret?

Steg sju 1 formeln for att sitta upp ett mal och faktiskt nd det, ir konkret:
Vad behover du nu faktiskt gora for att nd dit, det vill siga vilka konkreta
handlingar kommer att krivas for att du ska nd dit? Ta ett papper och skriv
bara ner det som behdver goras. Bry dig inte om i vilken ordning, vad som
ir viktigt och vad som ir oviktigt. Alla faktiska handlingar ska skrivas ner.

Det du missar nu kan sinka skutan senare, si var noggrann.
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Steg atta - det faktiska skalet till varfor manga mal inte nas
Om steg sju, att skriva ner det som faktiskt behover goras, kinns ritt
sjalvklart sd 4r steg dtta minga ginger viktigare! Steg dtta: Skriv ner allt
du maiste sluta att géra! Om du ska borja gora ndgot for att nd ett mal
sd innebir det inte automatiskt att du fir mer tid att utfora dessa nya
handlingar.

Visst dr det sd att en person pd vig nigonstans med ett tydligt syfte fir
mer gjort pd samma tid som en person som driver som ett skepp utan
rorsman 1 hdg sj6, men det innebir inte att allt som gjorts tidigare kommer
att hinnas med framéver. Eller an mer precist: skilet till att du inte redan
ir ddr du vill vara ir att du spenderar din tid och dina resurser pa saker och
ting som inte leder mot mélet. Sluta dirfor med att gora saker och ting sa
du fir tid och resurser till gora ritt saker istillet. Punkt atta, skriv ner de
saker och ting som du ska sluta att gora under tidsperioden fram till du

nitt uppsatta mal.



Steg nio - gor din handlingsplan

En plan ir olika handlingar nedskrivna 1 ritt ordning fOr att na ett mal.
Skriv ner i vilken ordning och om si krivs, mer specifikt hur du ska géra
varje moment. Du skapar nu din handlingsplan, det dokument du ska halla
1 handen under resans ging och som ska vigleda dig framat. Utan en karta
minskar chansen nd malet betydligt, din handlingsplan ir kartan som for
dig till mélet.Virdera den hogt och om si krivs, korrigera handlingsplanen

utefter vad som hiander.

Steg tio - att vara i kontakt med sitt mal

Steg tio kan behovas 1 en del mal men inte 1 alla. Steg tio bygger pa den
princip att ju oftare du 4r i “kontakt” med ditt mal, ju stdrre chans ir det att
du nir det och uppritthaller din motivation 6ver tiden. Om du har ett mal,
dédr du kan gora en liten del av handlingsplanen varje dag, si okar
chansen att du nar ditt mil. Om du har ett mal dir handlingsplanen tilliter
detta, anvind dig av den principen. Om si inte ir fallet, se till att gora en del
av handlingsplanen s ofta som mdjligt, vad 4n det nu kan betyda.

SATT MAL OCH NA DEM

FAKTA

e Att belona sig sjdlv gors ofta i for liten grad.

e \ara sinnen spelar in bilder, anvand det till att
se saker i bilder for att forstarka minnet och
motivationen.

e Att sluta gora nagot ar en icke-handling,
borde inte det vara |attare an att géra nagot?

* Manga mal faller pa att punkt 11 inte féljs.

SATT MAL - OCH NA DEM

Steg elva - nu, nu, nu!

Nir framgingsrika personer intervjuas och dir man forsoker se likheter
mellan vad de gjort fOr att na sina uppsatta mal sd dterkommer en sak om
och om igen. Denna sak ir si enkel men si fundamentalt olik frin de
personer som inte nir sina mal. Det som konstant dterkommer ir att per-
soner som ging pa ging sitter upp och nir sina mal r att de personer som
paborjar resan mot malet NU! Vinta inte, leta inte ursikter, skjut inte upp
till pd mandag, fundera inte f6r mycket och for linge utan gor det...nu!
Hellre snabbt 4n ritt var mottot for en av vira mest framgingsrika fore-
tagsledare 1 Sverige, kanske nagot att lira sig ifrin?

Dessa elva punkter, om de foljs till 100 %, gor att du kommer att na dina
mil. Det dr inte svarare 4n sa.Vagar du prova?

® Var tydlig i din beldning.

e Sdtt en exakt dag och varfor inte ett klockslag
ndr du ska ha natt malet.

® Bryt ner malet baklanges sa du hittar dina delmal.

e Stor vikt bor Idggas pa planen, annars har du ingen
karta for att na ditt mal.
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ATT TRANA
INNAN MAN SPELAR MATCH
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Alla har hort klyschan "inga idrottsmadn spelar bara matcher, de trdnar ocksa” och hur

detta, overfort till farsdljaren blir till den omvanda situationen "bara matcher och ingen trdning”.

Om jag hade fatt en krona varje gang jag hort det sdgas sa skulle jag vara en rik man nu. Innebdrden dr

att en forsaljare borde trana mer for att bli battre pa att spela match. Och det kan jag bara halla med om.

Utmaningen ar att forsta varfor det inte gors, trots denna vetskap.
TEXT: Jonas Olofsson

For att bli riktigt bra pa nagot, kriavs 6vning. Nyligen uppmirksammades
en studie som sa att det krivdes 10 000 timmars Svning pa nagot for att
personen ska kunna prestera som expert inom det omradet. Poingen i
studien var att medfodd talang for nigot var Sverskattat som skil till hog
prestation och trining som redskap kan skapa en person som av omgiv-
ningen uppfattas som talangfull inom sitt omride. Ar det s3?

“Practice makes perfection” ir ett pastiende som inte stimmer helt.
Att 6va pa nigot ger endast bra resultat om Svningen ir perfekt. Att en
Svning 4r perfekt innebir att Gvningen i sig, ir s lik som mojligt ett per-
fekt utforande i en match-situation. I annat fall kan 6vningen faktiskt gora
dig samre. Tror du mig inte?

Att sld tio hinkar med golfbollar pd driving rangen kan ge okad for-
miga i golf, i det fall varje slag ar perfekt.Vilket i det hir fallet dr ett slag sa
likt ett slag pd golfbanan i matchsituation som majligt. Ju mer olikt ditt
slag pd driving rangen ir mot ditt slag ute pa golfbanan, desto mer fel-
programmerar du din kropp. Underskatta inte detta. En stor myt inom
all form av traning ir att all trining dr av godo, eller att du kan gora en
liknande 6vning som den i en matchsituation och med den dvningen
forbattra din matchformaiga. Det stimmer inte.

Varje ging du gor fel, programmerar du kroppen att gora fel.Varje ging
en rorelse trinas in under andra omstindigheter som rdder in under
match, s blir det en forsimrad rorelse i en matchsituation. En viktig och
underskattad princip. Exempel pa detta ar hockeyspelare som trianar skott
med extra tunga puckar, personer som springer med vikter pa benen,
idrottsmin som hoppar med skivstinger for att bli mer explosiva. Listan
over felaktiga triningsmetoder som férsdmrar prestationen kan goras hur
ling som helst. Kroppen ir specifik i sitt utdvande.
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Vad blir da slutsatsen nir det giller trining som ger resultat och for-
bittrad formaga?

»Perfect practice makes perfection”. Inget annat.Att “'nota” nigot
kan ge bra resultat eller inte. Det beror pd hur "perfect” notandet ir.
Denna princip, som giller all form av trining for att géra en person skick-
ligare i sitt utforande av nigot, kan ocksa anvindas for att gora en forsiljare
mer skicklig i sin forsiljningsteknik. Jag kommer nedan diskutera hur det
kan goras rent konkret i en forsiljningsorganisation.

Fran teori till kunskap

Att ha en korrekt teori for nigonting 4r att ha en beskriven metodik som
fungerar, till skillnad frin att ha en hypotes om nigonting. En hypotes ir
en metod som innu inte bevisats fungera, dnnu inte bevisats beskriva ett
forlopp eller en tidigare eller en framtida hindelse, och dirfor 4nnu inte
blivit en teori.

Vi har utan tvekan teorin for hog forsiljning. Vi vet hur man maxi-
merar chansen i varje forsiljningsmoment.Vi vet exakt hur man hanterar
en kund beroende pa vilket situation du som forsiljare eller kunden som
kopare, dr 1.Vi vet hur man snabbt nir fram till en annan person, hur man
skapar samsyn och samma verklighet med den personen.Vi vet hur man
kommer till avslut och skapar en 100 procentig 6verenskommelse, det vill
siga definitionen pd en affdr. Teorin ir pa plats. Hur gor man da for att
omvandla teorin till kunskap?

Att ha kunskap i ett imne innebir att man kan géra inom det amnet.
Att vara virldsmistare 1 sitt eget huvud ir en sak, att utfora nigot korrekt
ir ndgot helt annat. En person som har kunskap har inga problem med att
utfora. Sdledes behover en person, som fitt teori i ett amne ocksd



SALJSPEL

"Perfect practice makes perfection”. Inget annat.
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maste du forst kunna leka.

ombedas att gora, for att vi ska vara helt sikra pa att personen har kunskap
1amnet.

Ett sitt att trina en forsiljare 4r genom séljspel. Siljspel ir sittet att
trina innan match! Siljspel 4r gravt underskattat enligt min asikt och ir
bevisligen ett mycket effektivt verktyg for att bli bittre som forsiljare.Vad
ar ett saljspel och varfor gors det inte mer och oftare 1 Sverige idag?

Sdljspel som verktyg

Ett siljspel dr ett uppsatt spel dir man trinar hela, eller mer vanligt, en del
1 saljprocessen. Siljspelet sker internt och med en viss regelbundenhet pa
en forsiljningsavdelning. I de frimsta forsiljningsorganisationerna i landet
sker alltid intern siljtrining med en viss regelbundenhet, kanske en ging
per vecka, varannan vecka eller varje manad.Vid ligre frekvens av siljspel
kan det ifrigasittas om regelbundenheten ir hog nog for att ge resultat.
Vi dr tveksamma till det efter att ha studerat externa forsiljningsorganisa-
tioner 1 mer in tio ar.

Ett bra siljspel dterskapar en del i en siljprocess dir man trinar just
forhillanden si lika som mojligt i forhallande till “matchsituationen”.
Vanliga varianter av siljspel inriktar sig till exempel pd att genomfora en
perfekt behovsanalys. For det krivs att en person agerar forsiljare och en
annan agerar kund. Siljarens roll blir att ta reda pa viss fordefinierad fakta
och “’kundens” roll blir att agera s likt en faktisk kund som majligt. Men
saljspelet dr mer raffinerat 4n s3, vilket vi kommer till nedan. Hur tillverkar
man ett bra siljspel och hur undviker man de dailiga?

Daligt genomforda siljspel ger inga resultat just beroende pa just detta:
Deltagarna (forsiljarna) aterskapar inte ett riktigt siljogonblick varfor
hela dvningen blir lite larvig och overklig for deltagarna.Vad krivs da for
att aterskapa 6gonblicket?

Steg ett ar att deltagarna, i det hir fallet forsiljarna, kan leka. Leka ir en
underdivision till spel. For att spela bra, maste du forst kunna leka. En
person som inte kan leka, blir allvarlig eller seris. Nir personen blir
allvarlig kan han eller hon inte dterskapa en tidigare situation och spelet
blir darfor overkligt. En serids person blir mer intresserad av att det inte
blir fel, 4n att det blir rtt. Ingen bra forutsittning for att kunna ha kul...

Det gamla talesittet: Du slutar inte att leka for att du blir gammal,
utan du blir gammal av att sluta leka” ir en stor sanning anser jag.

Att skriva spelkort
Steg tva dr att skapa spelkort. Ett spelkort ir ett A4-papper. Pa pappret

skriver den som gor spelkorten, lampligtvis forsiljningschefen, de forut-
sittningar som ska gilla under spelet. Om siljspelet ska trina forsiljarna i
exempelvis Behovsanalys (kanske det moment som tar lingst tid att bli
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riktigt bra pa, bade pa sjilva genomforandet och pa att fi korrekta svar pa

kundens frigor) sa skriver forsiljningschefen ned t6ljande pa spelkortet:

» Vilket foretag ska personen som agerar kund representera?

* Finns det en allmin information som siljaren ska kinna till
om detta fOretag?

*  Vad har kunden for tjinst och hur ser organisationen ut pa det
fiktiva fOretaget?

* Vilka behov har kunden och vad krivs for att kunden ska uppleva
att en ny l6sning blir bittre dn vad han har idag?

* Vilka pengar har kunden, det vill siga budget eller priskinslighet for
att nimna nagra varianter pa hur kunden forhaller sig till sina pengar
i en imaginir aftir?

* Niri tiden kan kunden komma fram till ett beslut
eller finns det hinder att ta hinsyn till?

* Hur ser beslutsprocessen ut for kunden och dennes foretag,
det vill siga vem eller vilka paverkar direkt och indirekt?

Varje punkt ticker in ett speciellt omrade i behovsanalysen, som siljspelet
adresserar i det hir fallet. Allmin information om foretag bor siljaren till-
delas vid spelets borjan for att denne, tillsammans med kunden, ska kunna
dterskapa ett speciellt forsiljningstillfalle.
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Till detta behover vi idealiskt ocksa

en tredje person: en Observator.

Kundens tjanst ir saklart viktig for att forstd vem man har att géra med,
organisationen som kunden arbetar i behover ocksa en siljare forsta till
fullo for att ha battre kontroll.

Kundens faktiska behov (eller om det inte finns ett behov vilket ibland
kan vara det som siljaren ska fa fram) ska vara tydligt definierat samt varfor
det blir bittre for kunden att kopa en 18sning/produkt/tjinst som vi kan
erbjuda. Kom ihdg foljande: Ingen koper nagonting om inte det upp-
levs som att det blir béttre att ha, dn att inte ha! Det giller for all
forsiljning till alla minniskor, jimt. Att det blir battre 4r en absolut forut-
sittning for ett kop.

Till detta de tre olika kategorier Beslutsfragor som en bra behovsana-
lys alltid innehaller:

e Vad har kunden for pengar och alla de varianter pd den frigan som
existerar. For att namna ndgra: Finns det en budget? Gar det att testa
kunden redan i behovsanalysen om en ligstanivd kring kopet? Finns
det andra konkurrerande offerter att ta hinsyn till? Vilken besparing
krivs for att det ska bli ett kop?

e Sedan tillkommer allt som ror tidpunkten av kdpet for att fi reda pd
om det finns hinder kring kop nu snarare 4n sedan.

e Och till sist, hur gar ett beslut till och hur ser beslutsprocessen ut i
det aktuella foretaget?



Denna information ir det som en siljare atminstone behéver ha reda
pa for att kunna bedéma: Kan jag hjilpa den hir kunden nu och i
sadana fall hur?

Genomfdrande av ett sdljspel

Hur genomfGrs ett siljspel for att det ska bli s nira matchsituation som
mojligt? Siljaren och kunden bor sitta som man sitter pa ett normalt
kundméte, iklidda sina vanliga arbetsklider som anvinds pd ett mote.
Siljaren har ett block framfor sig dir han kan ta anteckningar under
behovsanalysen. Kunden har list pa spelkortet och forberett sig pa att vara
en trovirdig kund.

Bida personerna har stillt in sig pa att leka, och for att spelet ska bli
sa trovirdigt som mojligt si vill bida personerna vinna spelet. Siljaren
vinner nar han har all den information som behovs, kunden vinner nar
saljaren missar att ta in och registrera avgorande information som kunden
ger honom.

Siljspelet borjar precis dir i siljprocessen, dir inledningen eller warm
up:en Overgdr i en behovsanalys och avslutas av siljaren niar han anser
att behovsanalysen ir klar. Ingen warm up behover goras i det hir fallet,
inte heller nigon inforsiljning (sdvida detta inte ingdr i den del 1 silj-
processen som nu ska trinas). I det hir fallet ar det bara behovsanalysen
som ska trinas.

SALJSPEL

FAKTA

e Fa sdljare tranar, for fa saljare blir battre efter
de inledande aren av forsdljning.

e Utan traning, ingen 6kad fardighet. Utan 6kad
fardighet blir resultaten ungefar detsamma.

® Trdna sa exakt som mdojligt, eller lat bli.

e De bdsta sdljorganisationerna bade trdnar
och spelar match.

SALJSPEL

Till detta behover vi idealiskt ocksa en tredje person: en Observator.
Observatdren bor sitta en bit bort, “utanfor” saljarens och kundens med-
vetande och ha ett block och en penna i handen. Observatdrens roll 4r att
observera och skriva ett plustecken dir han hor ndgot som siljaren gor bra
och ett minustecken nir siljaren missar ndgot eller stiller frigan fel.

Nir siljspelet dr over, borjar kunden med att beskriva hur det kindes
att vara kund, hur det kindes att besvara frigorna och hur siljaren skotte
sig och sd vidare. Direfter fir siljaren beskriva vad som gick bra och om
nagot kunnat gi bittre. Och till sista fir observatoren ge sin syn pa vad som
hinde. Observatoren domer och anger vem som vunnit spelet.

Platserna skiftar nu, sdljaren blir kund, kunden observator och observa-
toren blir siljare. Ett nytt spel paborjas. Eftersom en bra behovsanalys tar
20 minuter eller mer i de flesta fall (i manga fall det dubbla), sa innebir det
enligt var erfarenhet att ett siljspel £or till exempel behovsanalys inte bor
genomfOras under tva timmar. Sikta snarare pa tre timmar fOr att alla ska
fi vara “siljare” dtminstone tva ginger. Ju fler ginger siljspel trinas under
perfekta forhallanden, desto storre blir forbittringen.

Nir siljspelet dr 6ver har varje person fitt en konkret dterrapportering
frin Ovriga deltagare vad personen gor bra och vad han eller hon kan
forbittra. Traningen r sd nira en matchsituation den kan komma och ger
dirfor forbattring pa riktigt.

Nir trinade du och dina siljare pa det sittet sist?

e Sdtt upp en regelbunden tid for saljspel,
annars blir det inte gjort.

® Forbered spelkort. Med hjdlp av dina sdljare
kan ni géra 20 kort pa en timme.

e (or det till ett spel for dina sdljare dar man kan
vinna sin match.

e (or en topplista, seriespel eller utslagstavling
for saljarna.

® Belona med prisorder, heta leads eller évertagande
av viktig kund till exempel.
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SUCCESS

Rebecka Fant | Admore Media Sales

Admore Media Sales AB

”Admore Media Sales AB grundades 2008 och ir ett siljbolag som arbetar
med att optimera och effektivisera sina kunders onlineintikter. Sedan star-
ten har bolaget haft olika uppdragsgivare. Tradera ir en av de som Admore
arbetat med sedan dess och pa ett mycket framgingsrikt sitt okat display-
intikterna till att bli en forebild for resterande eBayforetag.

Under sex manader har jag haft forminen att f3 arbeta med och ut-
bildas av Adviser Partner inom management. Adviser har ett utbildnings-
uppligg och kunskapsfokus som jag kan applicera direkt i mitt vardagliga
arbete som Forsiljningschef. Med till synes enkla metoder har vi tillsam-
mans effektiviserat forsaljningsstrukturen och pa si sitt okat vira intikter.
Mina medarbetare har jag kunnat ge verktyg som forenklar deras och
mina arbetsdagar sd att vi frigor tid och energi till virt huvudsakliga fokus,
kundvird och forsiljning. Adviser Partner ir personliga och lyssnar lyhort
pa mina tidigare erfarenheter och hjilper mig att konkretisera vad jag
behover gora for att f3 en framgingsrik siljorganisation. Deras energi och
engagemang smittar verkligen av sig!”

Rebecka Fant
Admore Media Sales

Forsiljningschef
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SUCCESS STORIES

STORIES

Eric Gyllenberg | Sigma IT Services

Sigma IT Services

“Rekrytering av siljare dr svart, rekrytering av siljare som matchar den
verksamhet som vi bedriver dr dn svarare. Vi inom Sigma IT Services
har dterkommande anlitat Adviser Partner or hela rekryteringsprocessen.
Redan efter ett fital manader ligger siljarna i fas med uppsatta mil. Sigma
har tidigare vunnit dataforeningens diamant - tva gdnger — priset for att
Sigma AB ir det I'T-foretag som bist forstdr kundernas behov. Detta ir
nigonting som vi virdesitter och medfor hoga krav pa de siljare som vi
har. Jag kan varmt rekommendera Adviser som rekryteringspartner.”

Eric Gyllenberg
Sigma IT Services
Head of Customer Engagement & Siljchef



“The old adage ‘People are your most important asset’
is wrong. People are not your most important asset.
The right people are.”

- Jim Collins, "Good to Great”
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