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MPR – ETT KONKRET SYSTEM  
FÖR ATT COACHA DINA SÄLJARE

VARFÖR ÄR STATISTIK  
SÅ VIKTIG ATT FÖRSTÅ?

TEMA:  COACHNING
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Sudden peaks of income

En plötsl ig brant t i l lströmn ing av  intäkter
Affluence är ett tillstånd som en person, grupp eller ett företag kan befinna sig i under 

kortare eller längre perioder beroende på om korrekt formel för tillståndet används.

AFFLUENCE
FAKTA

›VAD ÄR AFFLUENCE?
Affluence är en kundtidning från Adviser Partner.
Ansvarig utgivare: Jonas Olofsson.

›KONTAKT
Jonas Olofsson 

CEO, Adviser Partner

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

Webbadress:  www.adviser-partner.se
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en fråga för att få ett önskat svar 
fått rejält betalt för den kompe-
tensen det senaste året. Att göra 
en bra behovsanalys vid ett digi-
talt möte, är många gånger svårare 
än i det fysiska rummet. En skick-
lig säljare framstår som ännu 
skickligare och långt före sina 
konkurrenter, som nu framstår 
som än sämre då gapet dem emel-
lan har vuxit. Det digitala mötet 
har skapat både vinnare och för-
lorare.

Om mycket blev nytt så är det 
mesta exakt likadant med en skill-
nad som är mer markant nu än 
då…kompetens betalar sig verkli-
gen! 

Kör så det ryker.

 Jonas Olofsson

ALLT ÄR NYTT!
Vad  har  egentl igen  förändrats de sista  18 månaderna?

Inom försäljning så går förändring långsamt och är många gånger förutsägbart. 

I slutet av dagen handlar försäljning om att hantera och påverka motpartens 

sinne. Människor är vad människor är, förändring sker i små steg, om ens någon 

förändring sker överhuvudtaget. Och så kommer en pandemi och ställer allt på 

huvudet…allt är plötsligt nytt!

Säljare som vanligtvis är sociala personer och som gillar att vara bland 
andra människor, jobbar plötsligt ensamma hemifrån. Kunderna vill inte 
träffas längre utan gömmer sig bakom skärmar istället. Den officiella 
mötestiden som gällt de senaste 50 åren, 60 minuter om inget annat över-
enskommits, halveras plötsligen, utan att någon förstår varför. Skjorta, slips 
och kostym byts mot t-shirt och jeans. Konferensrum byts ut till sovrum 
där möten nu hålls med hjälp av Zoom eller TEAMS, verktyg som ingen 
hade hört talas om innan pandemin bröt ut. 

Allt är nytt och inget är som det var förut. Eller?

Den säljare som gör flest kundbesök, digitala möten eller fysiska, säljer 
fortfarande mest. Pandemin gjorde det brutalt synligt hur viktigt en hög 
aktivitetsnivå är. Faktum är att de säljare om ökade sin aktivitetsnivå sam-
tidigt som kollegor och konkurrenter gjorde det omvända, ökade sin 
försäljning, i bransch efter bransch. 

När affärerna ligger längre ifrån, behöver man öka stegtakten och springa 
fortare. Och när ens konkurrenter drar ner på takten och fastnar i ett 
tankesätt där ”det inte är någon idé för ingen vill köpa något nu”, så blir 
det plötsligt väldigt sant: att i varje kris finns det lika mycket potential till 
nya affärsmöjligheter om man spelar sin kort rätt.  

Behovsanalysen visade sig bli ännu viktigare! Om den var viktig innan 
(vilket den var) så har de säljare som verkligen behärskar konsten att ställa 

LEDAREN

Den  säljare som  gör  f lest kundbesök , d igital  eller ej ,  säljer mest .  
PS. Kom ihåg att du kan ladda ner 
tidigare nummer av Affluence på vår 
hemsida!
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MPR – ETT KONKRET SYSTEM FÖR 
ATT COACHA DINA SÄLJARE

Hur  bra coachning görs metodiskt och  med mätbara resultat . 
Att coacha säljare görs i många fall när det hinns med…vilket i praktiken innebär  

inte alls eller mycket sällan. Och det är lätt att förstå varför det kan bli så då  

försäljningschefen har en fullspäckad kalender och kanske också känner… 

hur ska jag konkret göra för att få mina säljare att prestera bättre än  

vad de gör idag? Vad är coachning egentligen och  

hur görs det effektivt, konkret och  

med rätt uppföljning? 
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MPR – ETT KONKRET SYSTEM FÖR ATT COACHA DINA SÄLJARE

Alla bra system behöver ha en tydlig metod. Fundamentet i coachning är 
att de som blir coachade, förbättrar sina tillstånd, oavsett vad som coachas. 
Metoden för att coacha kallar vi för MPR, vilket är en förkortning för Mål 
– Plan – Resultat. 

Fundament – Metod – Teknik gäller även inom coachning, precis som 
inom försäljning. Ett fundament består av ÄR-GÖR-FÅR, det vill säga 
vad det är för något, vad man gör i det området och vad man får ut av det 
hela. 

Coachningen är: positiva instruktioner med tydligt syfte. Positiva 
instruktioner kan ges genom att man berättar vad personen ska göra. Eller 
så ställer man frågor så att personen själv kommer på vad denne behöver 
eller borde göra. Och att förstå syftet med det man gör, ökar alltid 
kvantiteten på genomförandet och hur smart (kvaliteten) det görs. 

Vad vi gör när vi coachar är därför: säkerställer att individen vet vad och 
hur denne ska göra för att nå sitt mål. Läs den meningen en gång till. En 
coachad person, vet vi, har förstått vad och hur han eller hon ska göra för 
att få ett önskat resultat. Att coacha är därför en övning i noggrannhet, 
uppföljning och uthållighet. En person som gör detta blir därför en 
fantastisk coach. 

Coachningen är 

positiva instruktioner 

med tydligt syfte
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FÖRBÄTTRAT TILLSTÅND
Men det räcker inte. För det viktigaste är att se vad coachningen ska leda 
till. Vad är det individen som blir coachad, eller företag som denne jobbar 
på, får ut av coachningen? Det som man får ut av bra coachning är: 
förbättrat tillstånd. 

Det är därför det är så viktigt att förstå tillståndsformlerna som vi beskriver 
i andra kapitel. Vi befinner oss alla i ett specifikt tillstånd, hela tiden, och 
jobbet som coach är att se till att varje individ och min avdelning som 
helhet, förbättras tillståndsmässigt hela tiden. 

För vad slår det över tid?
Adviser Partners metodik för att göra detta kallas för MPR. MPR är ett 
tillvägagångsätt som du som coach kan använda dig utav för att öka 
genomförandet i din coachning. Bygg sedan på detta med de tekniker du 
behöver för att bli bra och därefter ännu bättre tills du blir bäst på att 
coacha. En bra coach är guld värd för en organisation! 

MPR är en metod som säkerställer att din säljare, som du coachar, vet 
vart denne ska eller hoppas uppnå, men framför allt vet vad denne 
behöver skapa för resultat och göra för att nå dit. Med en MPR gjord för 
varje säljare så har du nu satt grunden för att kunna coacha på en helt ny 
nivå. 

MPR – DEL FÖR DEL
Mål har två definitioner som är helt avgörande att förstå: något jag vill bli 
eller vara samt något jag hoppas uppnå. Att bli eller vara något betyder att 
säljaren satt ett mål likt ”jag vill bli årets säljare på det här företaget nästa 
år” eller ”jag ska vara den bästa it-säljaren i hela Stockholm och alla mina 
kunder ska känna till det”. Det är t.ex. ingen slump att Årets Mäklare är en 
hett eftertraktad titel att vinna varje år. Att bli Årets Mäklare är en garanti 
på att den personen tjänat mycket pengar det året och kommer att göra 
det också nästkommande år. Att vilja bli något är därför en hög nivå av att 
sätta mål. 

Något jag hoppas uppnå är den andra definitionen som kan t.ex. vara ”jag 
vill sälja för 10 Mkr nästa år”. Säljaren hoppas uppnå det, men vet inte till 
100 % om han eller hon kommer att klara av det. Och det är precis där 
magin med målsättning uppstår: målet är stort, svårt och vi hoppas nå det, 
men vi vet inte om det går! För om du redan vet att du kommer att klara 
ditt mål, är det verkligen ett utmanande mål som får dig att bli ditt bästa 
jag då? 

Mål satta bekvämt inom trygghetszonen skapar tyvärr inte energi, 
engagemang och den handlingskraft som krävs för att få en person att 
agera från en högre potential än vad denne gör idag. Kom ihåg: det är 
ingen skam att sätta ett högt mål som man inte når. Det skamliga är att 
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MPR – ETT KONKRET SYSTEM FÖR ATT COACHA DINA SÄLJARE

inte ens ha något mål! Mål som utmanar oss, får oss alla att bli bättre som 
personer och det vi gör på dagarna. Mål som vi redan vet att vi kommer 
att klara av, kan vi strunta i att ha, för de gör ingen reell skillnad. 

Våga ha mål helt enkelt! 

Och vill du verkligen öka dina chanser att nå ditt mål, se till att berätta om 
ditt mål för så många som möjligt! Saknar vi nu något i målsättningen? Ja, 
alla mål behöver också ha ett datum när det ska vara nått också. Skillnaden 
mellan dröm och mål är just det: ett datum när det ska vara nått. Det är 
först när du satt ett slutdatum som det börjar ”kosta” att ha ett mål. Att gå 
runt och skryta om din dröm är inte så svårt, men testa att sätta ett 
slutdatum när det ska vara nått så har du plötsligt något helt annat framför 
dig…

Med ett mål satt, med ett slutdatum, går ni nu ner till R i MPR som står 
för Resultat. För den frågeställning du och säljaren nu ska resonera er fram 
till är följande: vilka resultat behöver du ha uppnått, för att nå ditt mål? 
Definitionen på ett resultat är följande: något som uppstår av att ett flöde 
eller förlopp fullbordas. Det är viktigt att förstå den definitionen. Resultat 
kommer när du fullbordar det som du sa att du skulle göra, inte före det. 
Resultatet kommer när du gör hela din plan. Inte halva, en del av den eller 
90 procent. Hela din plan ger dig ett resultat. 

HUR KONVERSATIONEN MED SÄLJAREN GÅR TILL
En säljare som satt målet ”Jag vill bli bästa säljare på firman nästa år” frågar 
vi därför: Vilka resultat måste du ha uppnått för att bli bästa säljare?”

Säljaren ger dig ett förslag: ”Jag måste ha sålt för 20 Mkr”. 

Försäljningschefen fortsätter att ställa frågor: ”Vad mer måste du ha upp-
nått för att bli årets säljare tror du?” 

Säljaren ger fler svar: ”Jag tror att jag behöver göra 130 kundbesök.”

Försäljningschefen igen: ”Vad mer behöver du ha uppnått för att bli årets 
säljare?”

Säljaren: ”Jag behöver öka min medelaffär med 15 % eller mer.”

Och så här fortsätter ni fram till dess att ni båda är nöjda. Ni ser nu tillsam-
mans vad som måste ha uppnåtts, för att säljaren ska nå sitt mål. Samma 
procedur sker när säljaren målsätter sig efter den andra definitionen: något 
jag hoppas uppnå. 
Om säljaren i det scenariot har sagt: ”Jag vill sälja för 20 Mkr” så blir det 
försäljningschefens jobb att ställa samma frågor: Vad behöver du ha uppnått 
för att kunna sälja för 20 Mkr?” 
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ning som helhet, förbättras 

tillståndsmässigt hela tiden. 
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Ett utmanande mål får 

dig att bli ditt bästa jag.



MPR – ETT KONKRET SYSTEM FÖR ATT COACHA DINA SÄLJARE

• Coachning görs i de flesta fall, för lite och för sällan

• Många försäljningschefer vet inte hur man coachar

• Att påbörja coachning, utan någon uppföljning,  

har negativ effekt

• Säljare som regelbundet coachas, presterar bättre

• Definiera tillsammans med säljaren, vad ett mål är  

för något

• Låt säljaren sätta sitt eget mål då de bästa målen  

kommer inifrån individen själv

• Inspirera säljaren till att sätta ett mål som verkligen 

utmanar dennes kapacitet

• En plan är alltid en mängd aktiviteter i rätt ordning  

och hjälp säljaren att säkerställa att inget missats

MPR – ETT KONKRET SYSTEM FÖR ATT COACHA… 
FAKTA

MPR – ETT KONKRET SYSTEM FÖR ATT COACHA… 
 VERKTYG

Och frågan ställs så många gånger som det behövs tills det att säljaren och 
försäljningschefen tillsammans ser vad som behöver uppnås. Målet är 
riktningen framåt, resultatet är det som måste uppnås på resan till målet. 
Det är inte svårare att förstå än det.

Vilket leder oss in i den mellersta delen av MPR: Planen. Planen är den 
sista magiska delen som gör coachning konkret och att det fungerar över 
tid utan att någon part glömmer bort vad som sagts och vad som ska göras. 
Definitionen på en plan i den här kontexten är helt enkelt: vad behöver 
göras för att nå önskade resultat och därmed understödja att målet nås. 

EN PLAN HAR ALLTID AKTIVITETER
För en bra plan beskriver alltid vad som ska göras. Och när det ska vara 
gjort, av vem. En omfattande plan kan brytas ned i program (t.ex. ett 
program för Q1, ett för Q2 etc.) och blir planen väldigt omfattande, så 
bryts varje program i sin tur ned i underliggande projekt. Plan-Program-
Projekt med tydligt ansvar för varje del samt slutdatum är det som får saker 
att ting att hända i ett företag. 

Men i MPR så räcker det i de flesta fall att ”stanna kvar” på Plan-nivå. Låt 
säljaren skriva ned vad denne ska göra och när det ska vara klart. Låt 
säljaren också skriva ned vad denne ska sluta göra. För om säljaren ska göra 
mer av något och inte har obegränsat med tid, för vem har det, så behöver 
säljaren också sluta med något för att hinna med. 

Kom ihåg grundregeln: är det inte nedskrivet så finns det inte! För vem 
kommer ihåg vad man sa för sex månader sedan? Eller för tre månader 
sedan? Eller förra veckan? Genom att skriva ned det som överenskommits 
och vad som ska göras för att nå dit så har du satt grunden för att bli en 
super-coach. 

När ni är klara med planen, bedöm nu om målet fortfarande är tillräckligt 
utmanande. För vad som är vanligt, är att ett nedbrutet mål, med tydliga 
resultat att nå på vägen dit, med en bra plan för handlingar att göra, många 
gånger nu ser lätt ut. Kanske t.o.m. för lätt ut! Och ett lätt mål ger inte rätt 
energi, engagemang eller frigör tillräckligt med potential för att det ska 
nås. Det är paradoxen med lätta mål: de nås inte i tillräckligt hög grad.

Om målet nu känns för lätt, se om ni korrigera målet uppåt (eller nedåt 
om det omvända händer att målet känns helt ouppnåeligt när ni är klara, 
vilket kan hända men vilket är mer ovanligt). Jobba uppifrån och ned, samt 
nedifrån och upp till Mål – Plan – Resultat är i linje med varandra och 
varje del stöttar de övriga. Nu har ni något som ni båda kan tro på. Och 
tro frigör handling samt potential…

Nu har ni gjort er första MPR. Nu kan du börja följa upp dina säljare på 
deras aktiviteter. 
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VARFÖR ÄR STATISTIK  
SÅ VIKTIG ATT FÖRSTÅ?

Att förstå grunderna  i  hur  man  jobbar  med statistik  förändrar  jobbet  som  försäljningschef .
Ordet statistik får säkert många att rulla på ögonen och totalt tappa intresset.  

Det låter ju så erbarmligt tråkigt och ingen som började med försäljning,  

för att sedan avancera till försäljningschef, gjorde det för att de drömde  

om att jobba med statistik. Men ändå så är det ett av de viktigaste ämnena som finns 

för en försäljningschef att behärska för att kunna leda, coacha och utveckla  

sin säljkår. Häng med så går vi igenom fundamenten i statistik och  

hur du kan använda dig utav dessa. 
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VARFÖR ÄR STATISTIK SÅ VIKTIG ATT FÖRSTÅ?

Det finns några saker som skiljer agnarna från vetet när det gäller 
försäljningsledning och en av dessa saker är utan tvekan förmågan att leda, 
coacha och utveckla sin säljkår med utgångspunkt från statistik! 

Samtidigt tas det nästan för givet att en nykläckt försäljningschef på något 
mystiskt sätt ska ha lärt sig det ämnet, av sig själv, utan någon annan 
förkunskap än att ha arbetat som säljare ett antal år. Det duger inte! 
Statistik är ett ämne som kräver sin man eller kvinna men rätt förstått, 
förändrar allt inom försäljningsledning. 

Låt oss ta det från början: fundamentet. Vad är egentligen statistik? Statistik 
är ett sätt, av många, för att kunna göra korrekta observationer. Vikten av 

detta kan inte överskattas. Det är först när man ser vad som pågår, som man 
kan bedöma vad som är rätt eller ej att göra. Utan en korrekt observation, 
är varje person utlämnad till gissningar eller förutfattade meningar när det 
gäller att fatta beslut. 

Låt oss upprepa detta: det finns inget viktigare, när det gäller att leda och 
styra någonting (ett säljgolv, ett företag, en bil, en båt, sig själv…) än att 
först ha gjort en eller flera korrekta observationer om vad som pågår. 
Inget. Är. Viktigare. 

När du, som ledare, ser vad som pågår så blir du…smart! Att vara smart är 
att omvandla sin intelligens och sin analys till något praktiskt 
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användbart som fungerar i det verkliga livet. Och ett väldigt bra sätt att se 
något på, att göra korrekta observationer, är som du redan har listat ut…
statistik. 

Nu har vi varit tydliga med: vad ska man ha statistik till? Nu behöver vi 
förstå vad statistik är för något. 

VAD EN STATISTIK ÄR FÖR NÅGOT
Vad är en statistik? En Statistik är något vi mäter i en serie mot tid. Genom 
att just mäta det i en serie så får vi plötsligt ett tal eller en siffra att bli en 
statistik. Ett vanligt misstag är att förväxla ett tal eller en siffra, säg siffran 8 
med att det är en statistik. En statistik blir det först om vi har åtminstone 

två siffror före 8:an. Exempel på det är: 4 -6-8. Nu har vi plötsligt en 
statistik att följa. 

Vilka statistiker behöver en Försäljningschef ha? Så många som krävs för 
att ge rätt observation per individ. Om det innebär 1, 5, 9 eller 14 olika 
statistiker per säljare att följa, så är det vad som behövs. Det som alltid 
behövs är åtminstone statistiken som följer en persons VSP (VSP är en 
förkortning av Värdefulla SlutProdukt och anger det resultat en person ska 
uppnå i sin tjänst) samt troligtvis tillhörande Under- och Nyckelstatistik.

En Understatistik är handling som leder till att VSP nås. Om VSP för en 
säljare är: Att sälja budget eller mer varje månad, vilket inte är en helt 

Låt oss upprepa detta: det finns 

inget viktigare, när det gäller att 

leda och styra någonting än att 

först ha gjort en eller flera korrekta 

observationer om vad som pågår. 

Inget. Är. Viktigare. 
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• Syftet med statistik är att ge försäljningschefen  

och säljarna, bättre observationsförmåga.

• Statistik är: samma sak, mätt över tid,  

med minst tre mätpunkter.

• Statistik kan översättas i en trend.

• Varje trend kan översättas i ett specifikt tillstånd.

• Till varje specifikt tillstånd, finns det en exakt 

handlingsformel att göra.

• Frågan är inte hur många statistiker du ska ha,  

frågan är vad vill du kunna observera bättre?

• Gör en bruttolista av vad du vill kunna observera,  

skär sedan ner den till det antal vi rekommenderar.

• Om du är ny på att arbeta med statistik,  

samla först in statistik under 6 veckor.

• Därefter presenterar du resultatet för säljarna  

och får återkoppling om varför det ser ut som det gör.

• Gör tillsammans en handlingsplan för vad ni behöver  

göra för att bibehålla eller förbättra er statistik

VARFÖR ÄR STATISTIK SÅ VIKTIG…  
FAKTA

VARFÖR ÄR STATISTIK SÅ VIKTIG… 

VERKTYG

ovanlig VSP för en säljare, så är t.ex. bokade möten, genomförda möten 
och antal affärer exempel på Understatistiker.

En Nyckelstatistik är ett kvalitetsvärde och fås fram genom att dividera två 
statistiker i varandra. Exempel på Nyckelstatistiker är: Avslutsprocent (antal 
affärer dividerat i antal påbörjade säljprocesser), Medelaffären (försäljning 
i kr dividerat i antal affärer) och Bokningsprocent (antal bokade möten 
dividerat i ringda samtal till rätt person).

Med dessa statistiker kan en Försäljningschef enkelt följa och observera 
sina säljare för att kunna coacha dessa med rätt saker vid rätt tillfälle, vilket 
vi exakt kommer att gå igenom hur det görs i nästa kapitel. 

HUR MYCKET STATISTIK BÖR MAN HA?
Eftersom en statistik har som yttersta användning att skapa bättre 
observation för att kunna bedöma rätt handling så gäller det att göra 
statistiken lätt för ögat att upptäcka. Ett sätt att göra detta på som fungerar 
väldigt bra är att använda en Graf. Grafen har som uppgift att underlätta 
för ögat att se vilken trend en person, grupp, ett projekt eller ett företag 
t.ex. är i. Hur man arbetar med grafer, trender och tillstånd är flera artiklar 
i sig vilket vi kommer att avhandla i framtida nummer av Affluence. 

Man kan ha för mycket statistik, vilket lätt överväldigar alla inblandade, 
eller för lite som tyvärr skapar för dålig observationsförmåga. Man kan 
mäta för kort tid vilket ger en inkorrekt bild av vad som pågår, men också 

alldeles för lång tid vilket gör att matchen hinner bli färdigspelad innan 
man ens reagerar på det som sker.

Att använda sig utav 6–12 statistiker och följa dessa under 6–12 veckor 
verkar vara det gyllene snittet. Fördela statistikerna enligt följande så får du 
ett robust system:
• 1–2 Huvudstatistiker
• 3–6 Understatistiker
• 2–4 Nyckelstatistiker

Det kommer, i de flesta fall, ge dig tillräckligt att följa och tillräckligt för 
att kunna få en korrekt bild av vad som pågår. 

Ställ dig två frågor: 

1. Vad vill jag kunna se för att se bättre vad som pågår på min 
säljavdelning?

2. Vad vill jag kunna se för att bli smartare i mina beslut vad gäller min 
säljavdelning?

Ta fram alla de statistiker som svarar på dessa två frågor. Ta sedan bort alla 
som är redundanta. Till sist så fördelar du de mest viktiga och relevanta 
enligt vårt förslag till antal statistiker ovan. Nu har du ett system som 
kommer att öka din förmåga som försäljningschef rejält! 

VARFÖR ÄR STATISTIK SÅ VIKTIG ATT FÖRSTÅ?
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Pär Carlsson 
Försäljningschef | OFFICE MANAGEMENT

Karam Kaiser 
Ägare och Försäljningschef. | NOTAR VÄSTERÅS

OFFICE MANAGEMENT 
Vi inledda vårt samarbete med Adviser Partner 2019. Då stod vi inför den 
specifika utmaningen att vi var inne i ett generationsskifte gällande 
mötestekniken som vi levererat till våra kunder. Helt nya lösningar kom in på 
marknaden och vi behövde hjälp att ställa om vår försäljningsprocess men 
även vår eftermarknad och support som behövde anpassas till dessa nya 
lösningar.
Vi tog hjälp av Adviser partner genom att kartlägga och planera nya aktiviteter 
med våra kunder. Dessutom behövde vi träna vår support i ”sälj för icke 
säljande personal”. 
Resultatet vi fick var över all förväntat och sedan dess har vi utvecklat vårt 
samarbete ytterligare.
Förra veckan körde vi ett mötesboknings-race med Adviser Partner och jag 
tror att vi slog någon form av världsrekord i antal bokade möten. På 21 
personer lyckades vi boka 280 st möten. Vi hade satt ett högt mål tyckte vi på 
150 st möten, men vi lyckades alltså nästan dubbla den siffran.
Vår kontaktperson från Adviser Partner ledde oss genom denna dag på ett 
otroligt bra sätt med en klockren balans mellan det seriösa och det lättsamma 
& roliga. Vår tidigare erfarenhet av dessa dagar är att energinivån i princip är 
borta efter lunch. Där måste jag säga att Adviser Partner ska ha 100 % cred för 
att energi-nivån hölls enda in i mål. Jag tror också att det var helt avgörande i 
att vi lyckades överträffa våra satta mål.

Pär Carlsson 
Försäljningschef  

Office Management

NOTAR VÄSTERÅS
Jag och Anna Nilsson inledde ett samarbete med Adviser Partner med tre 
tydliga mål:  

1. Få mig att fokusera mer på arbetet som försäljningschef i syfte att 
öka mäklarnas försäljningsresultat. 

2. Etablera en effektivare säljprocess som ökar försäljningen och bli 
”top-of-mind” för kunder i regionen.

3. Öka försäljningen från ca 12,5 Mkr till 16 miljoner. 
 
Adviser partner har löpande tränat mäklarna under halvdagar med 4–6 
veckors intervall. Träningen har bestått av workshops varvat med teori där 
mäklarna har fått konkreta verktyg att använda på fältet mellan passen med 
mycket goda resultat. Jag själv har mellan dessa tillfällen jobbat med min 
roll som försäljningschef tillsammans med Adviser Partner
Nu är mäklarna de nya stjärnorna på kontoret.  Våra säljmöten är mer 
crisp, mäklarna är bättre än innan och målet 16 miljoner passerade vi redan 
i slutet av september.  Vi har ökat våra marknadsandelar i område, vi är 
bevisligen första valet för de flesta säljarna och köparna i regionen.
Vi kan starkt rekommendera andra inom eller utanför Notar att  
påbörja samma resa mot ökad försäljning tillsammans med Adviser Partner. 

Karam Kaiser  
Ägare och Försäljningschef  

Notar Västerås
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“Don’t be married to your ideas!  
You are not your ideas and changing them  

from time to time equals growth.“
Joe Rogan – Comedian, Podcaster, UFC-Commentator.
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