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FORSALJNING FOR ICKE-SALJARE
NAR BLIR EN FLUGA EN TREND?

TEMA: Skapa bdttre kundresa
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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 dr en kundtidning fran Adviser Partner.
Ansvarig utgivare: Jonas Olofsson.

>KONTAKT
JoNASs OLOFSSON
CEQ,

Adviser Partner

E-MAIL: jonas.olofsson@adviser-partner.se

WEBBADRESS: www.adviser-partner.se
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LEDAREN

HUR SKA DU GORA DIN
SALJAVDELNING BATTRE | AR?
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En av de mest svekfulla och farligaste emotionerna for en Férsaljningschef att bli foralskad i ar nojd...

for sa fort nojdhet trader in i matchen, minskar proportionerligt viljan att bli battre och utvecklas. Och

kombinerar du det med "fértjust i mina egna asikter”, speciellt upplyft nar jag hér andra uttrycka saker

som jag redan haller med om, omedveten om att jag befinner mig i en eko-kammare, sa ar det riktigt
illa. Sa hur slutar jag lura den som dr Idttast att lura i hela vdrlden: mig sjdlv?

Brist pa sjilvinsikt 4r en av de stora epidemierna idag. Lika upplysta och
utvecklad som minskligheten ar 1 stora delar idag, lika lig verkar sjalvin-
sikten fortfarande vara och vi tenderar i hog grad fortfarande tycka om
saker och hilla med om dsikter, som andra uttrycker, darfor att vi redan
sjalva tycker sa.

Detta fenomen, hur minskligt det 4n ir, tar bort eller minskar i minga
fall idén om att gora det bittre, oavsett om det giller mig sjilv eller min
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avdelning. For utan nigon sjukdomsinsikt, varfor dndra nigot? Nojdhet

och att vara fortjust 1 vad jag redan tycker, sitter ett filter framfér 6gonen

som gor att man ser samre och dimpar en av de viktigaste emotionerna

gangsstrategi, bor vi se pa var silj-
avdelning pa samma sitt?

Och skilet till att vi gir till
doktorn och inte sjilva utvirderar
var hilsa 4r ju 1 forsta hand for att
Vi dr sd bra pa att lura oss sjilva. ..
och i andra hand for att vi beho-
ver nigon som ir bdttre dn oss
sjdlva vad giller att bedéoma viar
hilsa. For det dr svart att veta vad
man inte vet.

S4, hur ska du forbittra din

siljavdelning 1 ar?

Kor sd det ryker!

PS. Kom ihdg att du kan ladda ner
tidigare nummer av Affluence pa var

som finns: ambition!
Och just hir méts de olika problemstillningarna som littast kan ut-

tryckas pa foljande sitt: Om omvdrlden forindras fortare, in vad du dr be- hemsida!

vedd att forandra din siljavdelning, sa har du snart problem. /\
Om ovanstiende ir sant, varfor d inte 16pande undersdka “hilsan” pa

din siljavdelning, dvs att (dtminstone) drsvis, se Over var ni ar starka (for att

kunna utveckla och forstirka det) och var ni dr svaga (s3 att det inte héller

er tillbaka). Att g till doktorn for en hilsokontroll varje dr ir ju en fram-  Jonas Olofsson
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FORSALJNING
FOR ICKE-SALJARE
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FORSALJNING FOR ICKE-SALJARE

Det finns stora mojlighet till 6kad vinst och
framgang genom utveckling av Icke-Saljare.
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Vi ser en enorm potential. Nigot som kan fi vilket f6retag som helst att
Ska, bdde 1 omsittning och i 16nsamhet. Nigot som kan fi foretag att 1 in
hogre grad bli "ett foretag” med gemensamma mal och syften. Nigot som
hogst troligen kommer att bli vardagsmat framéver, men som idag ar mer
ovanligt dn vanligt att stota pa. Fragan ir vilka som blir forst att jobba med
den hir frigan systematiskt och regelbundet. For det kommer att ge en
konkurrensfordel. Och hogre forsiljning. ..
Rubriken siger allt: Forsiljning for Icke-Siljare

Vad dr en Icke-Siljare?
Att vara en Icke-Siljare kanske inte later sd kul och inte heller den mest
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eleganta beskrivningen men en Icke-Siljare ir en person, som inte har

yansten som siljare pad nagot sitt, men som regelbundet dr i kontakt med
kunder eller potentiella kunder. Dessa personer, som kan vara IT-konsulter,
servicetekniker, kundtjinst for att nimna nigra yrkesgrupper, 4r personer
som kunderna kinner stort fortroende f6r, och girna handlar eller tar rad
ifran eftersom de inte ir siljare!

Paradoxen dr att de personer som kunderna vill kopa av, dr de personer
som dr minst intresserade av att silja. For vem vill halla pd med forsilj-
ning, om man inte valt yrket som siljare? Inte minga har det visat sig men
frigan ir viktig och stor potential finns utan tvekan.

Hur borjar man arbeta med frigan internt?



Att f3 all eller dtminstone relevant personal, det vill siga den personal som
regelbundet ir i kontakt med kunder eller potentiella kunder, att borja
silja kriver ett lite annorlunda tillvigagingssitt. Nar man trinar siljare i
okad forsiljning, ndgot som for ovrigt det gors alldeles for lite av, oavsett
om vi ir part i mélet eller j, s3 kan man gi mer rakt pd sak i de flesta men
inte alla fall. Skilet till att man kan gi mer rakt pa sak ir att en siljare,
iterigen i de flesta men inte alla fall, redan har accepterat att ta pa sig per-
sonan "’siljare”. Personen ir redan villig att vara.

For om du inte kan vara, si kommer du inte heller att kunna gora! Si,
hur gor man si att en Icke-Siljare ska vilja bli och vara siljare, nigot som

den absoluta merparten av minskligheten ryggar ifrin?

FORSALJNING FOR ICKE-SALJARE

Paradoxen dr att de personer som

kunderna vill kbpa av, dr de personer

som dr minst intresserade av att sdlja
men ger goda rad.

Steg 1:Vad ir forsiljning och vad gir jobbet som siljare ut pa?
Forsiljning har sitt ursprung 1 rddgivning. Nir forsaljning gick frin att std
pa en marknad och skrika till att aktivt soka upp potentiella kunder, fick
ordet “forsiljning” sin verkliga innebord. Ursprunget 4r latinskt och 4r i
hopsatt av de tvd orden Concilium och Sellan vilket betyder ridgivning
och leverans.

Si ikorthet si 4r det ridgivning om (ritt) leverans (produkt eller tjinst)
som yrket egentligen handlar om. Inte att “kringa, prangla eller trixa”.
Och att ge ridgivning, till en potentiell eller befintlig kund later ju inte si
farligt, kanske till och med lite roligt? Men det blir bittre in si...for vad

handlar egentligen jobbet som Siljare om?Vad ir essensen ur det ——>
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Icke-sdljaren kan hjalpa
till att skapa mervdrde
i kundresan och pa sikt
skapa merforsaljning.

yrket, det som ir alfa och omega, bulls eye, pudelns kirna.. ja, ni forstir
vart vi vill komma...

Jo, en siljare har som uppgift att géra foljande: Att triffa potentiella och
befintliga kunder och géra det biittre for dem dn vad de har och gor idag!
Nyckelordet ar bittre, virldens viktigaste ord inom forsiljning.

Varfor dr battre bast?

Ingen koper nigonsin nigonting om man inte just dd, 1 képdgonblicket,
upplever att det blir bittre att ha, 4n att inte ha. Det spelar ingen roll om
det ir en ny vinterjacka, en liter mjélk pd ICA eller en ny datahall. Det
ir torst nir det blir bittre, 4n vad det ir idag, som kopet kommer att
forverkligas.

Detta ir ett fundament for att forstd forsiljning, vare sig du drVD, For-
saljningschef, Siljare eller Icke-Siljare. Forsiljning sker nir kunden upple-
ver att det blir bittre, punkt. Befintliga kunder limnar foretaget nir de
upplever att det inte lingre blir bittre, punkt.

Allt handlar om att kontinuerligt gora det bittre for kunderna, nya eller
befintliga. Eller som vi burkar siga baserat pa nirmare 20 rs observation
av imnet pa professionell basis: ”Antingen utvecklar ni kunderna eller sd
kommer de att avvecklas. Ndgot av det blir det.”

Och en Icke-Siljare kan mycket vil vara den personen som bist
kan fortsitta rddge kunderna om hur de ska utvecklas. En Icke-Siljare
kan vara skillnaden mellan ett forlingt avtal eller kontrakt och kunden
som limnade foretaget. En Icke-Siljare ansvarar mdnga gdanger for
Kundresan!
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Vad dr Kundresan for nagot?

Kundresan ir den resa som vi vill att kunderna ska gora, for att fortsitta
vara kunder. Kundresan ir ett begrepp som siger att framdtrorelse, att
kontinuerligt gora det bittre for kunderna, dr ett fundament for att kun-
derna ska stanna. Vi siger inte “kund-statisk” utan Kundresan av ett skil:
framdtrirelse. Framitrorelse kriver forindring. Ar det samma-samma s 4r
det statiskt. Och férindringen maste vara till det béttre av uppenbara skil.

Forsta gangen en ny kund koper av ett fOretag sd dr det (oftast) tack
vare siljaren. Nir kunden forlanger avtalet ytterligare tre ir sd ar det (alltid)
tack vare hur leverans, service och support har skott sina jobb! Detta fak-
tum tas det minga ginger for litt pa sd vi passar pa att siga det igen: att
leverera det som utlovats, utan kompromisser och bortforklaringar, ir det
viktigaste som ett foretag kan syssla med. Gor man inte det s 4r det bara
en tidsfriga innan man ir borta frin spelplanen.

Leverans, service och support ir tre, av alla de som finns, bra exempel
pa Icke-Siljare dir ytterligare potential finns for de bolag som bestimt
sig pa riktigt: Vi ska ta ndsta steg i vir utveckling och involvera fler i
forsiljningens ddla konst i syfte att fa dnnu fler, dnnu mer nojda kunder
som ddirfor blir lojala och lonsamma. Ingen dilig malsittning att ha

tycker vi.

Steg 2: Vem kan du vara?

Om steg 1 handlar om att {6rsta vad forsaljning ar och vad yrket forsiljare
gir ut p4, si blir steg 2 att ta reda pi vem DU kan vara? Ovningen gors pa
foljande sitt:



1. Be allairummet ta fram exempel pa siljare de triffat som de verkligen
inte gillade och vad de personerna gjorde for ndgot. Gor en ling lista
och var generds med tiden hir, det fir ta den tid det tar. Alla diliga
erfarenheter ska ut! Nir det inte kommer fler exempel, konstatera att
det som nu tagits upp inte ir nagot att rekommendera eller nigot som
ni sjilva vill gora.

2. Gornu det omvinda: be alla ta fram exempel pa siljare som de triffat och
som de tyckte om, vad gjorde den eller de personerna for nagot. Fyll pa sa
att alla fir siga nigot for vi vet, att alla har triffat en siljare de tyckte om.
Lit ingen “komma undan”. Nir listan ir komplett, dvs alla har fitt ligga
till ndgot beteende de uppskattade, sa kommer vi till nyckelfragan:

3. 7Skulle ni kunna tinka er att vara och bete er pa det sitt som den siljare
som ni just beskrev och gillade?”

4. Avsluta med att fortydliga steg 1:Vad forsiljning kommer ifrdn (rid-
givning om leverans) och vad saljyrket gdr ut pa: att gora det battre. Detta
kan inte sigas nog med ginger si ta vart rad och var riktigt tjatig. ..

Steg 3: Ndr du nu

kan vara, vad ska du da géra?

Nista steg 1 processen ir ju saklart att ta fram vad som nu ska goras. Utan
ett konkret "gbrande” s lir inte speciellt mycket att hinda. Sa, vi ndrmar
oss det som allt handlar om 1 slutet av dagen: vad gor vi nu da? Samla alla

i rummet igen...

Ge dem ett uppdrag! Forklara konceptet Kundresan och det ansvaret de har
dir samt att det dr de som gor skillnad nir kunden ska f6rlinga sina avtal
och kontrakt.

NING FOR ICKE-SALJARE

* 100 % av bolagets intdkter kommer fran nagon form av
forsdljning/ordermottagning

e Expansion for ett bolag dr en dverlevnadsstrategi

e Ett sdkert sdtt att expandera, dr att utdka vdrdet av sin
service och tjanster

* | avsaknad av expansion sker alltid det omvdnda

FORSALJNING FOR ICKE-SALJARE

Och till sist sa kommer vi till det som gor all skillnad: vad ska de nu
gora tor att kunna ridge bolagets kunder bittre for att sikerstilla att
Kundresan fortsitter genom att kontinuerligt gora det bdttre for era kun-
der? Vir erfarenhet ir att det under en sidan 6vning, tillsammans med
servicepersonal, leveransansvariga, kundtjanster for att nimna nagra funk-
tioner, ofta dyker upp mer eller mindre geniala 18sningar och forslag, som
de nu kan borja gora for att “silja” till bolagets kunder.

Anteckna, prioritera (dvs vilj vad ni ska gora och dnnu viktigare, inte
gora) och sitt fart! Nu ar det dags att pdborja det ni kommit fram till.

1. Folj upp! Har du sjilv pdborjat nagot helt nytt, dir du efter ett tag undrar
om ndgon bryr sig om hur det gir eftersom ingen frigar just det...”hur
gar det”? Lat inte det stoppa er framitrorelse denna gdng! Folj upp, ofta
och lite for mycket! Kom ihig foljande pistiende: Den som vinner i sitt
personliga spel, vill spela mer! For att vinna pa riktigt, krivs det att ndgon
uppmirksammar min vinst, annars blir det inte lika kul. Sa f6lja upp alla
Icke-Siljarna och ge dem det mest virdefulla du kan ge en annan min-
niska: positiv uppmdrksamhet!

Vad héinder nu?

Opvanstiende ir en inledning pa hur Icke-Siljare kan g6ras motiverade att
gora det som vi som haller pd med forsiljning hela dagarna ilskar allra
mest: att hjilpa kunder till ett nytt, forbittrat tillstand. Det som nu beskri-
vits 4r inte allt som man kan eller bor géra, men en god start for att starta
iging det hela. Och till sist: om det finns personer hos er, Icke-Siljare, som
inte ir intresserade av att hjilpa kunderna till att fa det bittre sa har ni ett
annat problem, vilket vi ska diskutera mer 1 nista nummer av Affluence.

* Jobba med att kunna vara den persona som ska géra, gdller
i allalagen

® Ha ratt frekvens pa uppféljningen, oftare dr battre an mer
sdllan

e Utse vinnare och ju fler som vinner, ju starkare blir laget

e Var lekfull och aldrig allvarlig ndr det gdller forsdljning
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NAR BLIR EN FLUGA EN TREND?
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| forra numret av Affluence diskuterade vi statistik och var observation att farre arbetar med

statistik pa ett strukturerat och genomtankt satt idag, jamfort med tidigare. Att inte arbeta
med statistik dr lite som att bestamma sig for att vi, pa det hdr foretaget, inte tanker vara

proaktiva utan endast reaktiva. Lat oss gbra nagot forst efter, ibland langt efter, matchen har

spelats klart och spelarna har gatt hem. Ar det verkligen en bra idé?

Statistik som verktyg, skvev vi i Affluence #12, har ett enda syfte: Att
underlitta for att gora korrekta observationer. Att gra korrekta observatio-
ner ir forsta steget 1 Formeln f6r Management. Steg tvd ar att bedoma ritt
handling och steg tre ir att utfora den handlingen eller fi den uttord (av
nigon annan).

Kort sagt, vad du miter 4r vad du kan se.Vad du ser 4r vad du kan styra.
Och i avsaknad av att du styr, si blir du styrd. Det 4r ett antingen eller
scenario vi pratar om, en sak av dessa tvi kommer garanterat att hinda.
Och hur minga forsiljningschefer som vi triffar, kinner sig inte styrda av
sin avdelning, snarare 4n att det ir som det borde vara: att de styr och ir

kaptenen pa skutan?

Ett vanligt nuldge pa en
svensk forsdljningsavdelning
Statistiken anvinds oftast idag for att beskriva hur ”f6rra manaden gick”
eller ndgot in den stilen varfor det blir lite som att kora bil men att bara
anvinda backspegeln for att se vart vi dr pi vig nagonstans. Helt klart
behovs backspegeln ocksi, men inte exklusivt, och den kanske inte ir
viktigare 4n framrutan?

Vi rekommenderar alltid vira kunder att ta tillbaka kontrollen, att
forsta virdet av statistik och hur statistik ska anvindas for att kunna be-
doma vad du sjilv, siljavdelningen som helhet eller varje individuell sil-

jare borde gora.

Idag. Nu. Inte bara vad ni borde gjort. Férra mdnaden.
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Steg 1: Las nummer 12 av Affluence dir vi noggrant gir igenom vad sta-
tistik ir, de olika typerna som kan anvindas pi en forsiljningsavdelning
och varfor en KPI inte nddvindigtvis ir en statistik men varfor en statistik
alltid dr en KPI...

Att se bdttre - trender

Eftersom hela idén med statistik ir att se bittre fOr att pa sd sitt kunna
agera nu istillet for sedan, si rekommenderar vi att arbeta med trender. En
trend dr en statistisk kurva med en specificerad lingd.

En sak hinde idag pa siljavdelningen. Det var ingen trend, det var en
hindelse. Samma sak hinde hela veckan pa siljavdelningen. Det ir fortfa-
rande ingen trend. Det var en fluga. Samma sak hinde tre veckor i strick.
Och det var plétsligt en trend. ..

En trend har sdldes tvi komponenter: Nigot hinder (exempelvis siljavdel-
ningen bokar fler kundbesok) under en viss, bestimd och specificerad,
tidslangd. I ovanstiende exempel hade bolaget gjort en observation tidi-
gare dir man beslutat att for motesbokning hade tre veckors tidslingd for

att sdgas vara en trend.

Hur lang dr en trend?

En trend ir sd lang som den behéver vara vilket 4r den forsta principen for
att sitta ritt tidslingd pa det som ska mitas. Vilket ska kombineras med
princip nummer tvi: Ju nirmare det som mits har, frin tanke till handling,

ju kortare ir trenden.



NAR BLIR EN FLUGA EN TREND?

Med en god grund i statistik kan du
coacha laget framgangsrikt mot malet.
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anstillda. Nar
jag studerar trenden pa bolagets 1onsamhet eller kundnéjdhet sa behover

Exempel nummer ett: Jag ar VD pi ett bolag med 10 O
jag en ling trend (gissningsvis 6—12 ménader) for att kunna se hur bola-
get “trendar” inom dessa omriden. Nir jag, som VD for detta bolag,
fattar ett beslut om vad nista steg blir for bolaget inom t.ex. omradet
kundndjdhet, sd tar det tid for beslutet att hamna pa ritt stille (beslutet
rOr sig ner och genom organisationen), omvandlas till praktiska arbets-
uppgifter och direfter ska jag borja se hur kunderna, genom mitt beslut,
borjar agera annorlunda. Langden pa trenden ir darfor av den lingre
arten. Men fortfarande lika viktig att folja for att kunna agera, dir jag
annars, i avsaknad av min trend, kommer att reagera, vilket ir nigot helt

annat.

Exempel nummer tvd: Jag ir motesbokare till professionen. Mitt jobb ar att
. Hir dr det bet
tanke till handling. Eftersom, nir jag miter till exempel antal bokade

boka moten med nya potentiella kun igt kortare frin
moten per dag, snabbt kan se, och forindra beteende dvs det jag bestam-
mer mig fOr att gora annorlunda, kommer att visa resultat omgiende, sd ir
lingden pa min trend for “antal bokade moten” inte 6—12 manader, utan
snarare 6—12 dagar, 1at oss siga 8 dagar i just det hir specifika fallet. Nir jag
ser en ny trend, sd syns den nir jag tittar {13

bakat.

dagens datum och 7 dagar
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Det flytande fonstret

Det flytande fonstret 4r ett sitt att beskriva ovanstidende: titta pa idag och
7 dagar bakat (totalt 8 dagar). Nir idag blir imorgon, titta frin det datumet
och 7 dagar bakit. Tisdag blir onsdag och nu tittar jag pad onsdag-tisdag-
mindag-fredag forra veckan-torsdag-onsdag-tisdag-mandag. Veckan rull-
lar vidare och onsdag blir torsdag. Jag stryker den ildsta mandagen och
tittar pd torsdag tom tisdag veckan innan.

Det flytande fonstret, det vill siga lingden pa trenden, ger dig en bra
bild 6ver vad som pigir, och 4n viktigare, vad gor du nu? En siljare trendar
uppit, vad blir coachingtipset till den personen? En annan ligger helt still,
som en rak linje. Om du ringde upp den personen med den vetskapen, vad

skulle du siga? En tredje har en vikande trend, siljaren dr pa vig nedat i

killaren.Vad blir din coaching nu? Amnet for detta ska vi flja upp i nist-

kommande Affluence dir vi ska djupdyka i tillstind och konkret tips exakt

vad man gor baserat pa vilket tillstind en siljare befinner sig i! Hing med!

Hur det borde ga till...

Du ir siljchef och framfor dig har du 8 monitorer. Varje skirm visar en
KPI, som en statistik, satt 1 en trend som pavisar ett specifikt tillstind. Du
ir trinad 1 tillstindsformlerna och vet exakt vad du ska gora 1 varje lige.
Du lyfter luren och ringer for att ge ritt instruktioner och positiv upp-
mirksamhet till en siljare...




NAR BLIR EN FLUGA EN TREND?

FAKTA

® Du kan bara styra det du ser

e Statistikens jobb dr ett allena: att underlatta for
observation

e Nar du ser sa blir du smart

e De bdsta sdljavdelningarna styrs med hjdlp av statistik

NAR BLIR EN FLUGA EN TREND?

Hela idén med statistik ar
att Se Battre for att kunna
agera nu istdllet for sedan.

e Vdlj ut vad du behdver se for att bli smartare i ditt jobb
* Se om det gar att mdta detta pa ett realistiskt satt
e Sdtt varje mdtpunkt, som utgangsldge till "per vecka”

e Se till att ha ett verktyg, gdrna digitalt, dar du foljer upp
hur trenderna utvecklas
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SUCCESS STORIES

SUCCESS STORIES

Annika Bjurmalm, Sales Controller | HOGIA

HOGIA

Hogia star for mig for den personliga siljaren.Vi lever med devisen hjilper
foretag att utvecklas. Vi dr inte ute efter att ha flest kunder, vi 4dr ute efter
att ha nojda kunder med en 16sning som faktiskt effektiviserar deras verk-
samhet. Vir affirsidé talar om lingsiktighet och nirvaro. Vi kinner vira
kunder och de kinner oss. Att prestera som siljare pi Hogia innebir inte
bara kvantitet, det miste finnas kvalitet ocksi. I Adviser Partner har vi
hittat en perfekt samarbetspartner i att sikerstilla kvalitet och kvantitet i
siljledet. Adviser Partner agerar oerhort proffsigt och tar sig tid att sitta sig
in i och hjilpa oss att forstd var skon klimmer. De anvinder alltid relevanta
exempel och utgdr ifrn vér virld nir han utbildar oss. Vartenda utbild-
ningstillfalle har fatt full pott i de efterfoljande utvirderingarna.

Jag har jobbat med i huvudsak forsiljning hela mitt liv. Idag har jag
forménen att jobba som Sales Coach — interncoach for véra forsiljnings-
ansvariga. Att ha majligheten att arbeta bide med forsiljning och miann-
iskor gor jag att fortfarande efter 20 dr i samma koncern tycker att det 4r
fantastiskt roligt att ga till jobbet.

Annika Bjurmalm
HOGIA
Sales Controller
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Akademikliniken

For oss pd Akademikliniken har framfor allt tva saker varit viktiga att fi
hjilp med. Det forsta har varit att skapa en kultur i kundtjanst dir vi aktivt
jobbar med och forstr vart viktiga bidrag till bolagets dvergripande mal.
Vi har ett extremt hogt kundfokus s3 for oss handlar det mycket om att
malfokuserat hitta ritt vig framat for varje enskild kund, och att sikerstilla
var del av kundresan. Den andra delen har handlat om att jobba med per-
sonlig utveckling, att viga utmana sig sjalv och testa nya saker. I en verk-
samhet dir forsiljning inte ar helt naturligt har vi kunnat skapa en kinsla
av att varje medarbetare kan gora skillnad. Hir har vi fitt stor hjilp med
verktyg for att styra samtal, hantera invindningar och utmana oss att testa
nya arbetssitt.

Adviser Partner har genom personligt engagemang verkligen forstatt
vart foretag och vira medarbetares utmaningar och utifrin detta lagt ut-
bildningen och coachningen p4 helt ritt niva. I tilligg till detta har vi pa
ledarniva fitt bra verktyg att jobba vidare med, vilket gor att utbildningen
blir langsiktig och inte en “engingsinjektion”.

Maja Westerbom
Akademikliniken
Kundgjinstchef



"Man kidnner igen en Specialist pa att en Specialist kan stdlla
de ritta fragorna. Och en Specialist kan stdlla de rétta frdgorna
for att en Specialist kénner till den rétta I6sningen.”

Marten Runow, Entreprencr
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